ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS,
ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO

ESTUDIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
CONSTRUCTORA DE VIVIENDAS HABITACIONALES DIRIGIDAS
AL TEJIDO SOCIAL RESIDENCIAL MEDIO Y MEDIO ALTO DEL
SECTOR DEL VALLE DE LOS CHILLOS

ANA VALERIA ELEJALDE CUVI

Tesis presentada como requisito previo a la obtencion del grado de:

INGENIERA COMERCIAL

Director: Dr. Hernan Novillo Ulloa

Codirector: Ing. Juanita Garcia Aguilar

ANO 2011



Declaracion de Responsabilidad

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS Y DE
COMERCIO

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Ana Valeria Elejalde Cuvi

DECLARO QUE:

El proyecto de grado denominado: Estudio para la Creacién de una Empresa
Constructora de Viviendas Habitacionales Dirigidas al Tejido Social Residencial
Medio y Medio Alto del Sector del Valle de Los Chillos., ha sido desarrollado con
base a una investigacién exhaustiva, respetando derechos intelectuales de terceros,
conforme las citas que constan al final de cada parrafo y pie de pagina correspondiente,
cuyas fuentes se incorporan en la bibliografia. Consecuentemente este trabajo es mi
autoria. En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y
alcance cientifico del proyecto de grado en mencién.

Sangolqui, Marzo 16 del 2011

ANA VALERIA ELEJALDE CUVI



Certificado de tutoria

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS Y DE
COMERCIO

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

CERTIFICADO DE TUTORIA
Dr. Hernan Novillo

Ing. Juanita Garcia

CERTIFICAN

Que el trabajo titulado “Estudio para la Creacion de una Empresa Constructora de
Viviendas Habitacionales Dirigidas al Tejido Social Residencial Medio y Medio
Alto del Sector del Valle de Los Chillos”, realizado por Ana Valeria Elejalde Cuvi,
ha sido guiado y revisado periédicamente y cumple normas estatuarias establecidas por
la ESPE, en el Reglamento de Estudiantes de la Escuela Politécnica del Ejército.

El mencionado trabajo consta de dos documentos empastados y dos discos compactos
los cuales contienen los archivos en formato portatil de Acrobat (PDF).

Autorizan a Ana Valeria Elejalde Cuvi que lo entregue a Eco. Juan Carlos Erazo, en su
calidad de Director de la Carrera.

Sangolqui, Marzo 16 del 2011

Dr. Hernan Novillo Ing. Juanita Garcia

DIRECTOR CODIRECTOR



Autorizacion de publicacion

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

AUTORIZACION

Yo, Ana Valeria Elejalde Cuvi

Autorizo a la Escuela Politécnica del Ejército la publicacion, en la biblioteca virtual de
la Institucion del trabajo “Estudio para la Creacion de una Empresa Constructora

de Viviendas Habitacionales Dirigidas al Tejido Social Residencial Medio y Medio
Alto del Sector del Valle de Los Chillos”, cuyo contenido, ideas y criterios son de mi

exclusiva responsabilidad y autoria.

Sangolqui, Marzo 16 del 2011

ANA VALERIA ELEJALDE CUVI



Dedicatoria

A mis padres Hermdn Elejalde y Elva Cuvi, que han sido el apoyo
incondicional durante toda mi vida, ellos con su amor, comprension y
sacrificio, me han sabido guiar siempre por el camino correcto, el cual me ha
permitido alcanzar todas las metas que me he propuesto, siendo la
culminacion de mi carrera universitaria la mds importante. Mis padres han
sido mi sustento, mi guia y mi ejemplo, los que me han ensefiado a
diferenciar entre lo bueno y lo malo, los que siempre han estado a mi lado
cuando lo he necesitado, y los que nunca me han fallado, ellos han sido los
pilares de mi vida, gracias a ellos he logrado cumplir este objetivo. Por estos

motivos y muchos mds el presente proyecto te lo dedico a ti papi y a ti mami.



Agradecimiento

A Dios que con su misericordia y amor, me ha regalado la vida y la salud, me ha
colmado de bendiciones y me ha sostenido en sus caminos, dindole paz y consuelo a mi
espiritu. A mis padres Herndn Elejalde y Elva Cuvi, y a mi hermano Herndn, que han
sido mi compariia y mi apoyo a lo largo de toda mi vida, brinddndome siempre sus
sabios consejos y su amor incondicional. A ti Daniel Aguirre que fuiste una persona
muy valiosa en mi vida, y siempre estuviste cuando te necesite, porque me dedicaste

tiempo, consejos oportunos y palabras de aliento.

A ustedes mis amigos y comparieros de la universidad y tesis, por su alegria, amistad

afecto, ayuda y todos los momentos compartidos.

Agradezco de igual forma a los excelentes profesores de la “Escuela Politécnica Del
Ejército” por el conocimiento impartido a lo largo de la carrera. Y de manera muy
especial agradezco a mi Director Dr. Herndn Novillo y a mi Codirectora Ing. Juanita
Garcia, por todo el apoyo brindado, por su orientacion, conocimientos, paciencia y

entrega, para lograr que este proyecto se culmine con éxito.

Gracias a todos ustedes. ..

Vale



INDICE

RESUMEN ...ttt b e bbb h bttt et e e b e e sbeesbeesbneenbeeneen 12
SUMMARY e bbbttt bbbt bbbt b e e b bt e ettt n b e 14
OBUIETIVOS ..ot bbb bt bt bt e bt s bt e b sb et e e b bt e e e besnee e 16
ODBJELIVO GENEIAL .....cviiiicic ettt e e re e ras
ODjJEtiVOS ESPECITICOS ....veuvviiiiieii sttt

(0 21t 0] 1K J TP 17
ESTUDIO DE MERGCADO .....cootiiiiiiitiiie sttt sttt st sbe sttt bbb 17
1.1. Objetivos del Estudio de Mercado..........ccccovveviiiiiiic e

ODBJELIVO GENEIAL .....c..eveciii ettt et re e e besre e 18
ODjetiVOs ESPECIFICOS. .. c.viiiiiiiitiii ettt et st sre e b e e 18

1.2. Identificacion del ProdUCTO ...........ccccoiriiiiiiiiiiiicinc e

1.3. Caracteristicas del ProdUCTO .........cccociiiiiiiininiiine e

1.3.1. Clasificacion por SU USO Y €FECLO.........cceriiiiiiiriiee e 22
1.3.2. Productos sustitutos Y COMPIEMENTAIIOS .......ccccveveieeiieiecece e 26
1.3.3. Normatividad Sanitaria, Técnicay Comercial ............ccocerverveiriiiiiiiiesenesereeeeene 27

1.4, Investigacion de MEICATO .........c.ceieiirieiiee e

1.4.1. Metodologia de 1a INVESTIgACION..........cccveviiiiie e 30
1.4.2. Segmentacion del IMEICAU0 .........covveririiiei it 32
1.4.3. SEgMENLO ODJELIVO ....ccviiiiii et s 35
1.4.4. TamMano del UNIVEISO ......ccocuiiiiiiiiieieies e 35
1.4.5. Pruba PIlOTO ......c.oiviiiiiiiiise b 38
1.4.6. TAMaN0 € 18 IMUBSEIA ......ccueivireiieieeieeee e 39
1.4.7. Disefio del CUBSTIONAITO .......c.cviuiiiiiiiiiieie et 42
1.4.7.1. Procesamiento de 1a INfOrmacion ..o 46
1.4.7.2. ANAliSiS de RESUIAUOS ........ccveuiiiiiiiiieie e 46

1.5. Analisis de 12 demanda ..o e

1.5.1. ClIASITICACION.......oviiieiiciicece ettt reens 75
1.5.2. Factores que afectan a la demanda............ccooeieiiiieie i 77

a. Tamafo y Crecimiento de a POBIACION............ccoviiiiiiiiiic s 77

D. HADItOS A8 CONSUMO ...ttt 78

C. GUSLOS Y PrEFEIENCIAS .....c.veueeiiiiieieeicsie st 81

d. Niveles de INGreSO Y PrECIOS ......c.iiiiieiieeee ettt 84

1.5.3. Analisis HiStOrico de 18 DemManda......c..eeeeeeeeeeeeeeee et ee et ee e e e e e e 87



A INTBINAL s 89
1.5.5. Proyeccion de 12 demanda...........ccceeririnieiiinineeneee e 91
1.6. ANALISIS 0B 18 OFEITaA.......cviiiiciiieiie s
1.6.1. ClASITICACION......cuiiiiiiitiiieee bbb 93
1.6.2. Factores que Afectan ala Oferta........cccceveiiiii i 94
a. Numeros y Capacidad de Produccién de 10s Competidores.........ccooevevverenereriereenene 94
b. Incursidn de Nuevos COMPELIAOIES .......c.ccviveiiiieiie e 97
c. Capacidad de INVErSiON Fija........cccccviiiiiiiicic s 98
d. Precios de los Productos Relacionados ............ccccoeiriiniiiiiiscice s 98
1.6.3. Comportamiento histérico de la oferta.........ccccvveviiiiicicc e, 100
1.6.4. OFErta ACLUAL ........cviiiiiiiie e 102
1.6.5. ProyecCion de 1a OFerta........ccccccviiiiiiiiic i 104
1.7. Determinacion de la Demanda Insatisfecha............cccccoveiiiiieiicniicce

1.8. Anélisis de Precios en el Mercado del Producto...........c.cccoevveniinninncncce,
1.8.1. Precios HiStOriCoS Y ACLUAIES. ........ccuieirieiiiisie e 108
1.8.2. MArgenes 0 PrECIOS. .......cuiiiiirieiiiieiisieieste sttt sttt 110
CAPITULO H oottt sttt 113
= O] [0 R 1 =2 V] [0 0 1T 113
2.1. Tamarfio del PrOYECTO .......cccviiiiieieicieee e
2.1.1. Factores Determinantes del PrOYECTO ..........ccvviiiiirinierieieeese s 115
2.1.0. 1 ELIMEICAAO ...ttt 115
2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos FINANCIErOS ...........ccoviiererieieeisisise e 117
2.1.1.3. Disponibilidad de Mano de ObBra ..........cccccvveiiiieieiece et 118
2.1.1.4. ECONOMIASs & ESCAIA.......ccoiueiireiiiieie s 123
2.1.1.5. Disponibilidad de TeCnologia .........cccerveiririririiiirese s 124
2.1.1.6. Disponibilidad de Insumos y Materia Prima.........c.ccocccoiveieieiecvcnie e 127
2.1.2. Optimizacion del tamafio..........cocerviiiieiree s 128
2.1.3. Definicion de la Capacidad de ProducCion ...........ccocoeveveiieienenesesene e 132
2.2. Localizacion del PrOYECIO .......cccoieiieieieieiece et
2.2.1. MACIO LOCAIIZACION ......eeuiieiiiiieteceee s 135
2.2.2. MICrO LOCAHZACION .....o.veviivieieeie ettt nnere s 137
2.2.2.1. Criterios de seleccion de alternativas ...........coccoveeiereiiiennenee s 138

a. Transporte Y COMUNICACION .......cveueeiererieiieieieeeres e ete st see e e e sressesteseeseeseeseeneenensens 139



b. Cercania de las fuentes de abasteCiMIENTO ........veeeeieeeee e 142

C. Cercania del MErCadO...........ccuiveiiiiiiieiiie s 144
d. Factores AMDIENTAIES ..o 144
e. Estructura Impositiva / 1egal............ccoe i 145
f. Disponibilidad de Servicios BASICOS..........ccouiiiiiiiiiiieiere s 146
g. Posibilidad de eliminacion de deSeChOS .........cccccvviiiieiesece e 147
2.2.3. MALriz LOCACIONAL .......oviieiiiiiiieiisiee e 148
2.2.3.1. Seleccion de la Alternativa OPtima...........c..cvvevevevereisiieeeiseeeseesesesee s, 150
2.2.3.2. Plano de la Micro 10CaliZaCion ............c.cceieiiiiiiiineseese s 151
2.3. Ingenieria del ProYeCtO .......cccccveiiiiiic i
2.3.1. Proces0 A€ PrOGUCCION ......c.couiiiveiiiiiiieiieitse ettt 154
2.3.1.1. Diagrama de FIUJO......cccooiiiriiiiiiiie e 155
2.3.1.2. Requerimiento de Mano de ODra ..o 158
2.3.1.3. Requerimiento de MagUINAIIa..........cecerveeririnierienie e 162
2.3.1.4. Requerimiento de materiales de construccion (Calculo del requerimiento de
materiales de CONSTIUCCION) ......vcuiveuiiieiiei ettt 166
2.3.1.5. Determinacion de INVEISIONES ...........ccoiuiirreiiriiiiieisieisie s 170
2.3.2. Distribucion en Planta de la Maquinaria y EQUIpo (plano) .........ccoceovveivveiiienniene. 173
2.3.3. Calendario de Ejecucion del PrOYECIO........ccoviiiiieieiiecic et se e 176
2.4. AsSPectos AMDIENTAIES .........cooiiiiiicece e e
2.4.1. LegiSlacion VIgENTE.......ccuiuiiiiiiieisieieeie ettt 177
2.4.2. ldentificacion y Descripcion los Impactos Potenciales...........ccccocveveieiiicveiivenenne. 178
2.4.3. Medidas de MItIgaCION ..........ccoiiiiiiie e s 179
CAPITULO I oottt ettt 180
LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION .....ooviiieeiieeieeeee e ess e s 180
3.1 BaSE LEGAL ...
3.1.1. ConstituCION de 1a EMPIESA.....ccciiiieieieiieiiiiee ettt 182
3.1.2.  Tipo de Empresa (Sector, Actividad, CHU)........cccooereiiiniiiiiiiiienceiecine 187
3.1.3. Razdn Social, Logotipo, SIOQan.........ccccciiieiiiiiie et 189
3.2. Base Filosofica de 1a EMPIreSa.......cccoeieieiiiieiese e
K T IV 1] T o USRS 193
B.2.2. IMISION ...ttt na et ra et 194
3.2.3. ODJEtiVOS ESIIAtEICOS ... .. eveereeiieieiierieiieieieee ettt e see e e eneenennens 195
3.2.4. PrinCIPIOS Y VAIOTES ...ttt 197

3.2.5. Estrategia EMPreSarial............coioiiioioie e 199



3.2.5.1. Estrategia de COMPEtitividad ...........cceoeiieiiiiiie e e 199

3.2.5.2. Estrategia de CreCimieNnto ......c.ccveieeeiiieie et s e et 201
3.2.5.3. Estrategia de COMPETENCIA ........eiiiririiieieieise e 202
3.2.5.4. Estrategia OPEratiVa ........cccceiviieiiececie ettt sttt s re et sne e sre e e 204
3.3. Estrategias de MercadoteCnial.........ccccvvieeieie e
3.3.1. EStrategias de PreCiO .......cccveiiiiiie ettt s 206
3.3.2. Estrategias de ProMOCION ........cc.coiiiiiiiriiieiiee e 207
3.3.3. Estrategias de ProdUCLO ........c..ccviiiii i 209
3.3.4. Estrategias de Plaza.........cccccoviieii it 212
3.3.5. Estrategias de DiStriDUCION..........ooiiiiiiiiiecce s 214
3.4, La OrganiZaCion .......cccouiiiiieiiiisiesieie ettt et
3.4.1. EStrUCTUIA OFQANICA. .. ..eeuiveieiieiieteieieie ettt 216
3.4.2. ReSPONSADIlIAAAES ......cveiviiieiicse e e e 217
3.4.3. Perfiles ProfeSionales ...........cooiiiiiiiiiieicss e 222
3.4.4. Organigrama Estructural Yy ANAliSiS .........ccccviiiiiiiiiiicc e 224
(07 =1 0] 0 I V20O 226
ESTUDIO FINANCIERO. ... oottt sttt sttt s 226
4.1 PIrESUPUESTOS .....eveiuriiieneiitesiie st steese sttt e e re s sr et sbe s b sneennesreaneenneeneenne s
4.1.1. Presupuesto A€ INVEISION.........cceiiiiiieirieiite st 228
4.1.0.0. ACHIVOS FIJOS vttt sttt ba e sae e 229
4.1.1.2. ACLIVOS DITEITUOS .....oviiiiieisie it 236
4.1.1.3. Capital de Trabajo .......cccecieiiiiccce e e e 237
4.1.2. Cronograma de INVEISION ........ccciiiiiiiieisee s 240
4.1.3. Presupuesto de OPEIaCION ........cocveviiiieeiieitrcie ettt e e te e st st sre e sae e 242
4.1.3.1. Presupuestos de INQIES0S.......ccvvciiiiiiiieiieiteeie ettt e et st ste e sre st sae e 242
4.1.3.2. Presupuestos 08 EQreS0S. ........uiuiierieieieiiaiisiiste sttt 247
4.1.3.3. Estado de Origen y Aplicacion de RECUISOS ........ccceevevireiiieiiesiecie e 250
4.1.3.4. Estructura de FinanCiamiento...........cceiveiririiirise e 251
4.1.4. Punto de EQUITIBNIO........cooiiiiiie e 254
4.2. Estados Financieros Proyectados.........ccoeiveierrieeiieeeieeseeseeseesneseesnseesteeseeesenes
O N LT I o (0o (o S 260
4.2.1.1. Estado de Resultados (Pérdidas y GananCias).........ccceeeeereereeerieenieenieresieesnenes 260
4.2.1.2. FIujos Netos de FONUOS ......cuoiieiiiiieiecieee st 262

A B ] I YT 6 o] g1 ) = PR 264



4.2.2.1. Estado de Resultados (Pérdidas y GanancCias)...........cceeruervevresereenesessenseeensennes 264

4.2.2.2. FIUjoS Netos de FONUOS ......ccueviiiiiiiiiecc et st 265

4.3. Evaluacion FiNANCIETA .........c.ccouiiiiiiiiiiiise et

4.3.1. Determinacion de la Tasa de DESCUENTO .........ccvvviveriiiiriienieieeneeeee s 266
4.3.2. Evaluacion Financiera del PrOYECO .........ccoviiiiiiieiiiee s 268
4.3.2.1. Criterios de EValUACION ...........ccoviiiiiiiiiii s 268
4.3.2.2. Valor ACTUAI INBLO ... 269
4.3.2.3. Tasa Interna de RELOINO ........ccoiiiiiiiiiiiiic s 271
4.3.2.4. Relacion BenefiCio / COSIO.......ccociiiiiiiiieiie s 273
4.3.2.5. Periodo de Recuperacion de 1a INVErsion ...........cccooveeienneneinecsceseceeens 274
4.3.2.6. Analisis de Sensibilidad ... 276
4.3.3. Evaluacion Financiera del INVersionista...........cocoovereniensenseneeseesie s 278
4.3.2.1. Criterios de EValUACION ...........cooriiiiiiiiice s 278
4.3.2.2. Valor ACTUAI INELO ...t 278
4.3.2.3. Tasa Interna de RELOINO ........ccviiiiiiiiiiiiie s 279
4.3.2.4. Relacion BenefiCio / COSLO.......uiiiiiirieiieireee s 280
4.3.2.5. Periodo de Recuperacion de a INVErsion ... 281
4.3.2.6. Analisis de Sensibilidad ... 282
CONCLUSIONES ... .ottt ettt et b et et e sbe e sbe e sbeennee e 284
RECOMENDACIONES ...ttt ettt ettt nbe e b e e snn e 285
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS: .......ooiiiieeeiiesieteee et sssees s s nessee s snenen 286
REFERENCIAS WEB . ... .ottt 288

ANEXOS. .. b R bRt r e rs 289



RESUMEN

El Ecuador es cada vez mas un pais de habitantes urbanos, por lo que la demanda de
vivienda en la ultima década, ha mostrado un incremento significativo. De acuerdo a
datos emitidos por el INEC, se pudo concluir que dentro de la ciudad de Quito y Los
Valles, las mayores tasas de crecimiento se presentan en las parroquias de: Tumbaco,

Puembo, Conocoto, Guayallabamba, Yaruqui, Checa, y sobre todo Calderon.

El presente proyecto esta dirigido a satisfacer parcialmente la necesidad de vivienda de

los estratos medio y medio alto del sector del Valle de Los Chillos.

Acorde con los datos analizados en el sector, en el afio 2010 la demanda de vivienda
estuvo en 1898 familias, las cuales desearian comprar una vivienda a través de una

empresa constructora, dentro de un conjunto habitacional, en el sector de Conocoto.

ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., edificard dos proyectos
habitacionales al afio, siendo éstos de diez casas cada uno. El primer proyecto estara
ubicado en la parroquia de Conocoto, por ser uno de los lugares mas atractivos para
vivir, de acuerdo al estudio de mercado. Mediante la construccion del primer proyecto

se lograra satisfacer el 0,53% de la demanda existente.

Las casas serdn de 145,04 mts2 de dimensién, adosadas de dos en dos, y seran de tres
pisos, con éste esquema se lograra cubrir las necesidades de vivienda del segmento al

que son dirigidas.

La empresa conformada por dos socios fundadores, se guiara bajo los valores y

principios corporativos, y a través de un esquema organizacional correctamente
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definido, buscaran alcanzar la mision y vision de la misma. Siempre cumpliendo las

leyes existentes del pais.

Gracias al estudio financiero, se pudo determinar la inversion inicial necesaria para
poner en marcha el proyecto; siendo ésta de $325.754,60 dolares, incluyendo el capital
de trabajo necesario para tres meses. EI 60% de la inversion, es decir $195.000,00
dolares, se financiara a traves de BIES, el cual ofrece una tasa 8% para el constructor.
Establecido este esquema, se determin la factibilidad econdmica del proyecto, teniendo
a consideracion los resultados, sin usar financiamiento y usando financiamiento, la cual

arrojo los siguientes datos:

TABLA N°0.1
CRITERIOS
ALTERNATIVAS PERIODO DE
VAN TIR B/C
RECUPERACION
SIN FINANCIAMIENTO 660.983,74 60,13% 1,12 1 afio, 8 meses
CON FINANCIAMIENTO 695.371,41 115,95% 1,12 11 meses

Como se puede observar en la Tabla N° 0.1, en ambos casos, se determind que el
proyecto es factible, demostrando que existe una ganancia econémica. En si, no solo el
aspecto econémico es importante, sino también el apoyo social que se puede brindar a

las personas que no poseen aln su vivienda propia.

Por tal razén, el proyecto debe ejecutarse de manera inmediata, para satisfacer esta

necesidad primordial.
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SUMMARY

Ecuador is a country increasingly urban dwellers, so the demand for housing in the last
decade has shown a significant increase. According to data released by the INEC, it was
concluded that within the city of Quito and the Valleys, the highest growth rates are
presented in the parishes of: Tumbaco, Puembo, Conocoto, Guayallabamba Yaruqui,

Checa, and especially Calderon.

This project is intended to partially satisfy the housing needs of middle and upper strata

of Valle de Los Chillos.

According to data analyzed in the sector, in 2010 the demand for housing was in 1898
families, who would want to buy a home through a construction company, within

housing complex in Conocoto sector.

BUILDERS ELEJALDE & ELEJALDE Cia. Ltd. will build two residential projects per
year, with these ten houses each. The first project will be located in the parish of
Conocoto, as one of the most attractive places to live, according to market research. By

constructing the first project will be achieved 0.53% meet the demand.

The houses will be 145.04 m2 in size, attached two by two, and will be three floors, this
scheme will be achieved to meet the housing needs of the segment to which they are

addressed.

The company formed by two founding partners, will be guided under the corporate
values and principles, and through a well defined organizational scheme will seek to

achieve the mission and vision of it. Always meet the country's existing laws.
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Thanks to the financial study, it was determined the initial investment required to
implement the project, being it of $ 325,754.60 dollars, including working capital
needed for three months. 60% of the investment, i.e. $ 195,000.00, will be financed
through BIES, which offers an 8% rate for the builders. Having established this
framework, we determined the economic feasibility of the project, taking under
consideration the results, using funding and unused financing, which produced the

following data:

CHART N° 0.1
VARIABLES
ALTERNATIVES
NPV IRR C/B RECOVERY PERIOD
NO FINANCING 660.983,74 60,13% 1,12 1 year, 8 months
WITH FINANCING 695.371,41 115,95% 1,12 11 months

As shown in Chart No. 0.1, in both cases it was determined that the project is feasible,
demonstrating that there is a profit. In itself, not just the economic aspect is important,
but also the social support you can provide to people who do not yet have your own

home.

For this reason, the project should be implemented immediately, to satisfy this

necessity.

15



OBJETIVOS

Objetivo General

Realizar un estudio, técnico, econémico y financiero para la creacion de una empresa
constructora de viviendas habitacionales dirigidas al tejido residencial medio y medio
alto, ubicada en el Valle de los Chillos, sector Conocoto, con el fin de determinar su

factibilidad.

Objetivos Especificos

— Realizar un estudio de mercado, con el fin de conocer su estructura, e identificar la
demanda insatisfecha para establecer las estrategias de comercializacion y precios

adecuados para las viviendas.

— Elaborar un estudio técnico, para determinar el tamafio y la localizacion 6ptima del
proyecto, con el propdsito de satisfacer la demanda potencial en el sector del Valle

de los Chillos.

— Definir la estructura organizacional y administrativa que debera tener la empresa,

con la finalidad de cumplir en forma eficiente con las actividades establecidas.

— Efectuar un analisis financiero, que permita establecer el requerimiento de inversion

necesaria para el proyecto asi como su factibilidad y rentabilidad.
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CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO
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1.1. Objetivos del Estudio de Mercado

El estudio de mercado debe proporcionar informacion tanto de la demanda existente y
potencial como de la oferta, por lo tanto los objetivos deben establecerse de manera que

contribuyan a obtener dicha informacion.

Objetivo General

Analizar el grado de aceptacion que tendra la empresa constructora de viviendas dentro
del segmento poblacional al que estd dirigida, mediante un estudio minucioso del
mercado, la demanda y la oferta existentes, con la finalidad de determinar la viabilidad

del proyecto.

Objetivos Especificos

Identificar la demanda insatisfecha de viviendas habitacionales que existe en el

sector del Valle de los Chillos.

— Conocer los gustos y preferencias de los potenciales clientes.

— Establecer el rango de precios en el que se encontraran las viviendas que se desean
construir.

— Determinar cual es la competencia existente y la participacién de mercado que tiene
cada una de ellas.

— Conocer el nimero de viviendas que se debera construir en el primer proyecto de

acuerdo a la demanda del sector.
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1.2. Identificacion del Producto

El producto es la oferta de una empresa para satisfacer necesidades, este puede ser un

bien, un servicio, 0 una combinacion de los mismos, (Jerome, Marketing).

VALLE DE LOS CHILLOS

=

:
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Actualmente los Valles de los Chillos y Tumbaco se han consolidado polos de
desarrollo en los diferentes campos econémicos, y en otras palabras se los podria
calificar como ciudades satélites para los estratos sociales medio, medio alto y alto del

sector urbano.




Por otra parte el crecimiento poblacional de la provincia de Pichincha ha demostrado
una tendencia creciente, donde las necesidades prioritarias para este crecimiento son las
viviendas. Por esta situacion es que se pretende ejecutar este proyecto, que en cierto

modo tratara de aliviar la demanda de la poblacion.

La empresa constructora, realizara varios proyectos habitacionales en el sector del Valle
de Los Chillos, el primero de estos proyectos se realizard en la parroquia Conocoto, en
la Avenida Alberto Acosta Soberon y Angel
Espinoza junto al colegio Academia Militar del
Valle, esta es una zona residencial de este sector,
posee todas las calles pavimentadas, servicios de
micromercados y se encuentra muy cercano a
escuelas y colegios. En esta zona es frecuente la

construccion de conjuntos habitacionales y casas

residenciales; la mayor parte de las edificaciones
actuales son de este tipo, por lo que el proyecto que se piensa desarrollar se acomoda

perfectamente a las caracteristicas residenciales del sector.

El conjunto habitacional estard conformado de casas de loza adosadas, con jardines,
parqueadero y un area comunal, un pasaje central adoquinado y aceras a lo largo de
todas las casas, la entrada principal del conjunto contard con un espacio para la

guardiania, una puerta peatonal y una puerta para la entrada de automoviles.
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1.3. Caracteristicas del Producto

Segun Kotler P., un producto es un todo aquello que se ofrece en el mercado para
satisfacer un deseo o una necesidad. Los productos que se comercializan se dividen en
productos fisicos, servicios, experiencia, eventos, personas, lugares, propiedades,

organizaciones, informacion, e ideas.

CUADRO N°1.1

CARACTERISTICAS DE LAS VIVIENDAS
Dimension en metros cuadrados

DIMENSION DEL TERRENO: 132 mts2
DIMENSION DE LA CASA: 145,04 mts2
DIMENSION DE LA PLANTA BAJA: 49 mts2
DIMENSION DE LA lera PLANTA ALTA: 58,11 mts2
DIMENSION DE LA 2da PLANTA ALTA: 37,93 mts2

Contenido de la casa:

Sala, Comedor, Cocina, Medio bafio, y salida posterior

PLANTA BAJA: al patio de servicio.

3 dormitorios, de los cuales 2 comparten un bafio, y 1

PRIMERA PLANTA ALTA: cuenta con bafio privado.

1 Dormitorio Master completo con bafio, vestidor y

SEGUNDA PLANTA ALTA: acceso a la terraza.

Nota: Cada una de las viviendas contara con espacios verdes, retiros lateral y posterior, y parqueadero.

Elaborado por: Valeria Elejalde
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La construccién de cada unidad de vivienda sera edificadas con cimientos de plintos de
hormigén armado, cubierta, estructura, columnas y lozas de hormigén armado, paredes
con bloque comun de 10 o 15, las mimas que seran enlucidas, estucadas y pintadas, todo
esto en cuanto a la obra gris. Dentro de los acabados, se buscaran las mejores opciones
de acuerdo a los gustos y preferencias de los clientes. Las elecciones para el piso podran
ser de porcelanato o parquet, para las puertas, muebles de cocina y closets sera la
madera 0 el MDF lacados en color a elegir, las ventanas de aluminio y vidrio, y las
paredes de bafios y cocina seran recubiertas de ceramica de piso a techo. El tumbado
serd de cielo raso chafado, todos los acabados serdn nacionales de primera. Por su

puesto se contara con todos los servicios basicos como agua, luz y teléfono.

1.3.1. Clasificacion por su uso y efecto

La clasificacion de los productos segin Jerome Mccarthy en su libro de Marketing se

establece de la siguiente manera:

Por su uso; Los productos encajan en uno de dos grupos generales basados en el tipo de
cliente que los utilizara; los productos de consumo y los productos industriales. Los
productos de consumo son los destinados al usuario final, los industriales son los que se

destinan para elaborar otros productos.
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Los productos de consumo de dividen en:

PRODUCTOS

Los productos de uso comdn

Los productos basicos

Los productos de adquisicién
impulsiva

Los productos de emergencia

Los productos de comparacion

Los productos de especialidad

Los productos de consumo que el
cliente no conoce

Fuente: JEROME McCarthy, marketing
Elaborado por: Valeria Elejalde

CUADRO N°1.2

DETALLE
Cliente suele comprar con frecuencia, de manera inmediata y con el
minimo esfuerzo en la comparacion y la compra.

Los consumidores compran de manera regular.

Se compran sin planearse o buscarse; por lo general se encuentran
al alcance en muchos lugares.

Se compran cuando la necesidad es urgente.

Suelen pasar por un proceso de seleccién durante el cual el cliente
los compara en cuanto a su idoneidad, calidad, precio y estilo.

Bienes con alguna caracteristica muy especial, 0 de una marca
especifica, por los cuales un grupo importante de compradores esta
dispuesto a hacer un esfuerzo de compra.

Permanecen largo tiempo sin ser buscados, pero que se venderan
tarde o temprano.

Los conjuntos habitacionales estdn conformados de casas de caracteristicas similares,

destinadas a satisfacer la necesidad de vivienda de una o varias personas, son un bien

inmueble de consumo final, porque son productos edificados y terminados para poder

ser entregados a los usuarios. Se encuentran también dentro de los productos basicos, de

comparacion y especialidad; ya que es considerado un bien de primera necesidad y que

todas las familias deben poseerlo. Al mismo tiempo por ser un producto que se lo

adquiere con el transcurso del tiempo y en una cierta etapa de la vida, los clientes
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realizan un proceso de seleccion para elegir el mejor, de acuerdo a sus capacidades
econdmicas y gustos. También son bienes con una caracteristica especial y que la mayor

parte de las personas o familias hacen un esfuerzo para adquirirlo.

Dentro de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas (CIIU), la construccion de viviendas esta dentro de la seccion F, division 41
que incluye las actividades de construccion general y especializada de edificios y obras
de ingenieria civil. Se incluye las nuevas obras, reparacion, adicion y alteracion, la
construccion de edificios pre fabricados o estructuras en el lugar y también las
construcciones de naturaleza temporal. La construccion general es la construccién de
viviendas enteras, edificios de oficinas, almacenes y otros edificios publicos,
construcciones en granjas, etc; o la construccidn de obras de ingenieria civil tales como,
autopistas, calles, puentes, taneles, lineas de ferrocarril, campos de aterrizaje, puertos y
otros proyectos acuaticos, sistemas de irrigacion, sistemas de alcantarillado,
instalaciones industriales, tuberias de distribucion o transportacion y lineas eléctricas,

instalaciones deportivas, etc.
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or su efecto; Los productos se pueden clasificar segun los efectos que producen en el

Por su efecto;

mercado.

CUADRO N° 1.3

PRODUCTOS DETALLE

Un nuevo producto, que no es el tradicional, pero es similar por
su composicion o por el grado de satisfaccion que reporta a los
clientes.

Productos nuevos o innovadores

Productos iguales al producido Son los productos con los que competird la produccion del
proyecto en el mismo mercado.

Elaborado por: Valeria Elejalde

La vivienda estad dentro de los productos iguales al producido, y de los innovadores, ya
que en el mercado existen empresa y personas que se dedican a la oferta de este
producto. Pero también se puede considerar que este tipo de viviendas tienen una
caracteristica especial que es la innovacion en su disefio, construccion y acabados,
favoreciendo al ornato del sector donde se encuentren ubicadas. Dentro de la sociedad,
la vivienda es considerada como un bien inmueble basico que deben poseer todas las
familias, por lo que el proveer de este producto a mas personas dentro del sector del
Valle de los Chillos produce un efecto de desarrollo social que contribuye al progreso y
mejora del mismo. Por otra parte estos proyectos como responsabilidad social en apoyo

al desarrollo del pais generaran nuevas fuentes de trabajo.
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1.3.2. Productos sustitutos y complementarios

Productos Sustitutos

Segln Muchnik, Daniel, en su libro de proyectos, se refiere a los productos sustitutos también
como competitivos, son aquellos que, aunque diferentes entre si, pueden satisfacer la
misma necesidad del consumidor. En tal caso un bien -0 servicio- puede sustituir o
entrar en competencia con otro. Si el precio de uno de ellos aumenta, se consumira mas

del otro.

Sustitutos; De acuerdo a las caracteristicas y uso del bien que ofrecerd, los productos
sustitutos que se identifican son los departamentos, ya que estos cubren las necesidades
de los usuarios de manera similar a la que lo hacen las casas. Por lo general no ofrecen

las mismas comodidades que una casa, especialmente para familias numerosas.

Productos Complementarios

Un bien o servicio complementario es aquel que se utiliza junto con otro. Debido a esta
relacién, cuando disminuye el precio de un bien provoca un incremento en la demanda

del otro bien.

Complementarios; Como productos complementarios de este bien, la empresa puede
ofrecer la construccion de espacios verdes, areas recreativas, area de parrilladas o
asados, hornos de lefia, ampliacion de parqueaderos, etc., en si toda modificacion y
variedad de espacios de acuerdo a los gustos y preferencias de los usuarios, de forma

que contribuyan al ornato y comodidad de las viviendas.
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1.3.3. Normatividad Sanitaria, Técnica y Comercial

Normatividad técnhica y sanitaria

La empresa tiene que observar para realizar las construcciones lo dispuesto en el
REGISTRO OFICIAL N° 83 - del viernes 24 de Octubre del 2008. EI mismo contiene
las ordenanzas metropolitanas que requiere el Concejo Metropolitano de Quito tales
como la  Ordenanza que contiene el Plan de Uso y Ocupacion del Suelo (PUOS). El
contenido del PUOS complementa la propuesta de organizacion y desarrollo territorial
establecido por el Plan General de Desarrollo Territorial PGDT y determina con
caracter normativo el uso, la ocupacion y edificabilidad del suelo a través de la
definicién de los coeficientes y forma de ocupacion, el volumen y altura de la
edificacion, las caracteristicas de areas y frentes minimos para la habilitacion del suelo.
También se observara la Ordenanza que contiene las Normas de Arquitectura y
Urbanismo para el Distrito Metropolitano de Quito. La misma establece las normas
minimas para el disefio y construccién de espacios que permitan habilitar suelo o
edificacién garantizando su funcionalidad, seguridad y estabilidad. Toda obra de
habilitacion del suelo y edificacion que se desarrolle en el DMQ por personas naturales
0 juridicas, publicas o privadas, se sujetard a lo dispuesto en esta normativa, a las
regulaciones establecidas por el INEN que son referidas en este instrumento y a las

regulaciones vinculadas.

Previo al inicio de las edificaciones se tiene que realizar el registro de Planos
Arquitectonicos, el cual se contiene el registro del proyecto y el arquitecto 6 ingeniero
funcionario. La declaratoria de la propiedad horizontal este formulario contiene la

declaracion ante el funcionario municipal que la informacion contenida en el mismo y
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sus anexos se ajustan a la verdad ya cumplen con la normativa vigente sobre la materia.
Todos estos permisos variaran de acuerdo al sector donde se ubiquen los proyectos,
debido a que la administracién municipal para el canton Rumifiahui, es diferente a la del

cantén Quito.

La normatividad comercial

La empresa constructora que se constituird como compafiia de responsabilidad limitada,
tendrd que observar los tramites respectivos que requieren en la Superintendencia de
Compaifiias, que constituye como pasos iniciales para emprender una compafiia, los

siguientes:

Poner en consideracion de la Superintendencia posibles nombres que se desea tenga la

compafiia para su aprobacion.

Aprobado el nombre, se debe abrir una Cuenta de Integracion de Capital en una
Institucion Bancaria, donde los accionistas 0 socios van a aportar sus capitales. Para una
compafiia anénima se puede abrir dicha cuenta con un 25% del capital minimo que es

de US$400.

Abierta la cuenta, se elabora la minuta que contiene los estatutos de la compafiia, se
eleva a escritura publica ante un Notario y se presenta con una solicitud y la firma de un
Abogado, ante la Superintendencia de Compafiias para su estudio y posterior

aprobacion.

Una vez aprobada la empresa por la Superintendencia de Compafiias, se procedera a la
inscripcion en el Registro Mercantil. Las Normas emitidas por el municipio del

Municipio, la Licencia Metropolitana para el Funcionamiento, el pago de la patente
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municipal, dentro del los reglamentos municipales también se tendrd que observar las
respectivas aprobaciones y permisos para; los planos arquitectoénicos y para la
construccion de los proyectos. Obtener el permiso de los Bomberos presentando ante los
mismos los planos arquitectonicos, eléctricos y contra incendios. La afiliacion a la
Céamara de la Construccion y la adquisicion del RUC en el Servicio de Rentas Internas

SRI.

1.4. Investigacion de Mercado

Es la identificacion, acopio, andlisis, difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo
de la informacion con el fin de mejorar la toma de decisiones relacionada con la
identificacion y la solucion de los problemas y las oportunidades de marketing, segun

Meneses E., proyectos.

La investigacion de mercados tiene como propoésito ayudar a las empresas en la toma de
las mejores decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los diferentes
productos. Se podria decir que esta investigacion representa la voz del consumidor ante

la compafiia.

Una lista basica de las preguntas que pueden ser respondidas a través de la investigacion

de mercados es:

— ¢ Qué esta ocurriendo en el mercado? ¢ Cuales son las tendencias? ¢ Quiénes son los
competidores?

— ¢ COmo estan posicionados nuestros productos en la mente de los consumidores?

— ¢ Qué necesidades son importantes para los consumidores? ¢Las necesidades estan

siendo cubiertas por los productos en el mercado?
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Por medio de esta investigacion se puede obtener informacion que sirve para identificar
y definir las oportunidades y los problemas del mercado. La misma es la base
fundamental para estructurar de manera adecuada las caracteristicas de las edificaciones
que se desea ofrecer asi como las estrategias de penetracion y posicionamiento. Ayuda
también a conocer el tamafio del mercado que se desea cubrir, y el sistema de ventas
maés adecuado, ya que permite establecer como cambian los gustos y preferencias de los
clientes, de tal forma que la empresa pueda responder y adaptarse a estos. Ademas
podré establecer con claridad las decisiones acertadas que favorezcan el crecimiento de

la empresarial de la constructora.

1.4.1. Metodologia de la investigacion

El término metodologia esta compuesto del “vocablo método y el sustantivo griego
logos que significa juicio, estudio”™, en si esta palabra se puede definir como la

descripcion, el analisis y la valoracién critica de los métodos de investigacion.

La palabra método se deriva del “griego meta: hacia, a lo largo, y odos que significa
camino”?, por lo que se deduce que método significa el camino més adecuado para

lograr un fin.

En este proyecto el método que se utilizara sera el inductivo, porque este estudia las
partes generales para llegar a una conclusion particular. Las partes que se estudiaran en

primera instancia sera la demanda, la que estd compuesta por las personas que no

! http://html.rincondelvago.com/metodologia-de-investigacion
? http://html.rincondelvago.com/metodologia-de-investigacion
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poseen vivienda propia en el sector del Valle de los Chillos, por la oferta constituida
por las empresas constructoras que ofrecen sus productos en el mismo sector, y demas
factores que componen el mercado. Mediante esta investigacion y andlisis de las partes,

se llegara a la determinacion de la factibilidad del proyecto.

Las fuentes de informacion que se utilizaran seran:

— Fuentes Primarias, que son en si recopilacion de informacion en el mercado a
través de; encuestas entrevistas y observacion directa.

— Fuentes Secundarias; que es la informacion emitida por terceros, se tomara de
libros de arquitectura y urbanismo, libros estadisticos, de disefio de proyectos, de
investigacion de mercados, de marketing, revistas de arquitectura y decoracion,
leyes y reglamentos emitidos por el municipio en lo referente a construcciones,

internet.

Por otra parte el tipo de disefio de investigacion que se observara sera la Exploratoria,
ya que esta “tiene como objetivo primordial proporcionar conocimiento del problema

>3 Dentro de esta se utilizard la metodologia de la

que enfrenta el investigador
Investigacion Cualitativa y la Cuantitativa de manera que permita conocer y analizar los
gustos, preferencias y comportamiento del mercado. Segin Malhotra en su libro dice

que:

La investigacion cualitativa proporciona un conocimiento y entendimiento del
problema. Pretende determinar principalmente aspectos diversos del comportamiento

humano, como: motivaciones, actitudes, intenciones, creencias, gustos y preferencias.

Mediante esta investigacion se conocera cual es el estilo arquitectdénico que las

viviendas deberan tener para satisfacer las necesidades y gustos del mercado. También

3 Malhotra, Naresh. Investigacion de Mercados
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se determinara cual es el disefio de las viviendas que ofrece la competencia y cual es su

aceptacion. Esta investigacion se realizara utilizando el método de la encuesta.

La Investigacion cuantitativa busca cuantificar los datos y, en general, aplicar alguna
forma de andlisis estadistico. Permite el analisis de diferentes aspectos que pueden ser

facilmente medibles y cuantificables tales como: consumos, lugares de compra, etc.

Esta investigacion proporcionard informacion de la frecuencia de compra de las
viviendas, los sectores en donde se deberan ubicar las mismas. Asi como la cantidad de
viviendas que se necesita edificar para satisfacer las necesidades de los clientes y los
precios aproximados que deberan tener éstas de acuerdo al sector donde se ubicara el

proyecto.

1.4.2. Segmentacion del Mercado

“La segmentacion es el proceso de dividir un mercado mas grande en pequeias partes
con base una o varias caracteristicas significativas compartidas”4. En este caso para la
segmentacion se tomard en cuenta las variables demograficas, geograficas, socio-

econdmicas, psicogréaficas y conductuales:

La segmentacion de mercado se realiza de acuerdo a variables establecidas, que
permiten discriminar y clasificar a la poblacion. EI Cuadro N° 1.4 presenta las variables

para la segmentacion:

4 Solomon, Michael. Marketing. Prentice Hall
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SEGMENTACION

Geografica

Demogréfica

Socio-econémico

Psicografica

Conductual

CUADRON° 1.4

DETALLE

Requiere dividir el mercado en diferentes unidades geogréaficas. Como
paises, estados, regiones, provincias, comunes, poblaciones, etc.

Consiste en dividir el mercado en grupos, a partir de variables como la edad,
el sexo, el tamafio de la familia, el ciclo de vida de la familia, los ingresos, la
ocupacion, el grado de estudio, la religion, la raza, y la nacionalidad.

Consiste en agrupar a la poblacion de un mercado de acuerdo a estratos
sociales.

Divide a los compradores en diferentes grupos con base en las caracteristicas
de su clase social, estilo de vida y personalidad.

Divide a los compradores en grupos, con base a su conocimiento en un
producto, su actitud ante el mismo, el uso que le dan o la forma en que
responden a un producto. Entre los grupos se destacan: beneficios esperados,
ocasion de compra, tasa de uso, grado de lealtad, grado de conocimiento, y
actitud ante el producto.

Fuente: Malhotra, Investigacion de Mercados

Elaborado por: Valeria Elejalde

De acuerdo a las variables presentadas, se realiza la segregacion de la poblacién para

determinar el segmento de mercado al que la empresa se dirigira. ElI cuadro N° 1.5

muestra dicha segmentacion.
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CUADRO N° 1.5

CRITERIOS DE SEGMENTACION CARACTERISTICAS DEL CLIENTE

Pais:
Provincia:

Cantén:
Parroquia:

Densidad:

Género:
Edad:
Estado Civil:

Ocupacién:

Ingresos:

Estrato Social:
Nivel de Estudios:

Beneficios esperados:

Ocasién de compra:

SEGMENTACION GEOGRAFICA
Ecuador
Pichincha
Quito y Rumifahui
Sangolqui, Cotogchoa, Rumipamba, Conocoto, Alangasi,
La Merced, Amaguafa.

Urbana y Rural

SEGMENTACION DEMOGRAFICAS
Hombre y Mujer
Mayores de 25 afios

Indeterminado

SEGMENTACION SOCIO-ECONOMICAS
Empleado puablico, Empleado privado,
Negocio propio.

Mayor a 900 doélares

SEGMENTACION PSICOGRAFICA
Medio, Medio Alto

Post Bachillerato

SEGMENTACION CONDUCTUAL
Desarrollo social
Media, Media Baja, Baja

Elaborado por: Valeria Elejalde
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1.4.3. Segmento Objetivo

El segmento objetivo es un “grupo o grupos que una firma selecciona para volverlos

clientes, como resultado de la segmentacion y la determinacion del mercado objetivo™.

Este segmento objetivo esta definido por la Poblacion Econdmicamente Activa de las
parroquias que se encuentran dentro del Sector del Valle de los Chillos, especificamente
las personas del estrato social medio y medio alto, que desean adquirir una vivienda en
el mismo sector. El estado civil y el género son indeterminados, ya que el producto esta

dirigido a satisfacer las necesidades de vivienda de una persona o de varias personas.

1.4.4. Tamario del Universo

Segin Malhotra en su libro de investigacion de mercados, describe al tamafio del
universo como el total de todos los elementos que comparten algin conjunto de
caracteristicas comunes y que comprenden el universo del propdésito del problema de

investigacion de mercados.

TABLAN°1.1

POBLACION DEL CANTON RUMINAHUI

Sector Urbano

127.354
Sector Rural 8.679
TOTAL POBLACION 2010 136.033
Nivel promedio de miembros por unidad familiar 45
Poblacién Econémicamente Activa 37,82%

Fuente: Plan Estratégico Participativo del Cantdn Rumifiahui del 2002-2022
Elaborado por: Valeria Elejalde

> Solomon, Michael. Marketing. Prentice Hall
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El total de la poblacion proyectada para el afio el 2010 segln el Plan Estratégico
Participativo del Canton Rumifiahui es de 136.033 personas, el nivel promedio de
miembros por unidad familiar que es 4,5. Para obtener la Poblacion Econémicamente
Activa (PEA) se tomard el ultimo dato emitido por el Presidente de la Republica Rafael
Correa (Video del 22 de mayo de 2010 acerca de la PEA en la pagina web, economia en

bicicleta), que equivale al 37,82% del total de la poblacién.

136033

=30229,56

30229,56*37,82% =11432,82 ~ 11433 Familias pertenecientes a la PEA del Canton

Rumifahui.
TABLA N° 1.2
POBLACION DEL CANTON QUITO
Sector Valle de los Chillos
POBLACION

PARROQUIAS 2010
AMAGUANA 97 933
CONOCOTO 77028
ALANGASI 21,964
LA MERCED 8.109
TOTAL POBLACION 2010 134.334
Nivel promedio de miembros por unidad familiar 45
Poblacion Econdmicamente Activa 37.82%

Fuente: Unidad de Estudios; DMPT-MDMQ
Elaborado por: Valeria Elejalde
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Mientras que para el Sector del Valle de Los Chillos, de las parroquias pertenecientes al
cantdn Quito, la poblacién proyectada para el afio el 2010 segun la Unidad de Estudios
DMPT-MDMQ es de 134.334 personas, el nivel promedio de miembros por unidad
familiar que es 4,5. De la misma manera se tomara para estimar la PEA el dato emitido
por el Presidente de la Republica Rafael Correa, que es el 37,82% del total de la

poblacion.

134334
4,5

= 29852

29852*37,82% =11290,03 ~11291 Familias pertenecientes a la PEA del Canton

Quito, sector del Valle de Los Chillos.

TABLAN°1.3

FAMILIAS 2010
VALLE DE LOS CHILLOS

Familias de la PEA

11.291
(Canton Quito, sector Valle de Los Chillos)
Familias de la PEA
11.433
(Cantén Rumifahui)
TOTAL TAMANO DEL UNIVERSO 22724

Elaborado por: Valeria Elejalde

El total de tamafio del universo para el presente proyecto es de 22.724 familias,
pertenecientes a la Poblacion Econdémicamente Activa del sector del Valle de Los

Chillos.
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1.4.5. Prueba Piloto

“La prueba piloto de refiere a la aplicacion del cuestionario en una pequefia muestra de

encuestados para identificar y eliminar posibles problemas™®.

Se disefia para ayudar a la determinacion del tamafio de la muestra, también para
conocer si el cuestionario realizado cumple con las expectativas de la investigacion en
términos de informacidn, de manera que se pueda identificar y corregir las deficiencias
que pudiera existir dentro el mismo. Este cuestionario preliminar se aplicard a un grupo
de 20 personas de manera que represente razonablemente a la poblacion que se tiene

como meta.

Mediante esta encueta también de determina el éxito (p) y fracaso (q) que va a tener la

empresa constructora de vivienda habitacionales en el Sector del Valle de Los Chillos.
La pregunta base es la siguiente:

¢Estaria dispuesto a comprar una casa en un conjunto habitacional ubicado en el

Sector del Valle de los Chillos?

SII:I NOI:I

B exito _ fracaso
#deEncuestas #deEncuestas
b8 G- 2
20 20
p =0.90 g=0.10

6 Malhotra, Naresh. Investigacion de Mercados
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GRAFICONC° 1.1

Determinacion del Exito y Fracaso

m EXITO
FRACASO

El 90% de las personas encuestadas, contestd que estaria dispuesto a adquirir una
vivienda en el Valle de Los Chillos, mientras que el 10% contesto que no desearia. Este

dato permite determinar que el proyecto tendra una buena aceptacion en el mercado.

1.4.6. Tamarfo de la Muestra

Es el “subgrupo de elementos de la poblacion seleccionado para participar el en

estudio™’.

El método que se aplicard para determinar el tamafio de la muestra es el método
probabilistico mediante la muestra aleatoria simple donde cada individuo o elemento de

una poblacion tiene la misma oportunidad de ser elegido.

7 Malhotra, Naresh. Investigacion de Mercados
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Férmula para la determinacion del tamafio de la muestra:

q—__ Z°N(p*q)
e’ (N-)+Z*(p*q)

Para esto se consideraran los siguientes aspectos, que permitiran determinar el tamafio

de la muestra:

N = Universo

Z = Nivel de confianza

e = Error admisible

p = Grado de aceptacion

q = Grado de no aceptacion

N = 22724 familias

72 = 9504 ....... N[ C— » 38416
e’ = 0,05
p = 0,90

g=0,10




Reemplazando en la formula los valores establecidos:

~ (1,96)2(22724)(0,90 * 0,10)
" (0,05)? (22724 —1) + (1,96)° (0,90 * 0,10)

n =137,4670 ~138 Familias

El tamafio de la muestra indica el nimero de encuestas que se deberan realizar para el
estudio de mercado del presente proyecto. Esta muestra equivale a 138 familias, es decir
138 encuestas, que seran aplicadas en el sector del Valle de Los Chillos para determinar
los gustos y preferencias de la poblacion, la aceptacién del producto y por supuesto la

competencia existente y su captacion.
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1.4.7. Disefio del Cuestionario

ENCUESTA

7
(GVNESPE
i 9 i R A PR ITECHIGA ML DACACITO
k'~. .#"f AMING & L DECELOMCIA

ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS PARA LA COMPRA DE VIVIENDAS

HABITACIONALES EN EL VALLE DE LOS CHILLOS

OBJETIVO: Determinar la viabilidad de la creacién de una empresa que se dedicada a la construccion

y comercializacion de viviendas habitacionales.

INSTRUCCIONES:

a) Responda con sinceridad las preguntas planteadas a continuacién.

b) Los resultados de esta encuesta seran analizados con absoluta reserva.

c)  Sefiale con una X en el lugar que escoja.

Fecha: N° de Encuesta:

Encuestador:

1. ¢Sector donde reside actualmente?
Norte de Quito [ ] Centro de Quito [ ] Valle de Los Chillos [ ]

Surde Quito [ ] Valle de Tumbaco [] Otra Provincia []




2. ¢ Posee vivienda propia en el Valle de Los Chillos?
st [] NO []
3. Laadquirid a través de:
Inmobiliarias [] Constructoras directas []

[] []

Profesional independiente Otros

4. Sisu seleccion fue Constructora directa indique el nombre de la misma

5. ¢Cbmo le parecié el producto final, los acabados y el servicio que le ofrecié dicha empresa?

Excelente [ ] Regular [ ]
[]

Bueno [] Malo

6. ¢Le gustaria adquirir una vivienda en el Valle de Los Chillos a través de una empresa

constructora que le brinde edificaciones y servicio de calidad?
st [] NO []
Nota: En caso de ser NO su respuesta, indique el motivo y MUCHAS GRACIAS por su colaboracion.

Motivo:

INFORMACION PERSONAL

7. Género:

Femenino | | Masculino L

8. Edad:

25-35afios [ ] 36 — 45 afios []
46-55 afios [ ] Maés de 55 afios ||
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9. Estado civil:

Soltero [] Viudo ]
[]

Casado [ ] Union Libre
Divorciado [ |

10. ¢Cual es el niUmero de personas que viven con usted?
1-2 personas []

3-4 personas []

Mas de 5 personas ||

11. ¢Cuales son sus ingresos mensuales?

$900-$1.500 [ | $2.001-$3.000 [ ]

[]

$1.501-$2.000 [ | Mas de $3.001

12. ¢Le gustaria adquirir una vivienda?

[]
L]

Independiente

En conjunto habitacional
13. ¢Cual seria su forma de pago?

De contado |:| Recursos Propios y Financiamiento |:|
Financiamiento BIES [_] Financiamiento Instituciones Financieras [ ]

14. Enumere del 1 al 8: ¢En qué sector del Valle de Los Chillos le gustaria adquirir una vivienda®?.

Siendo 1 el menos importante y 8 el méas importante

San Rafael |:| Sangolqui |:| Capelo |:| Conocoto |:|

SanPedro [ ] La Armenia [_] Alangasi [ ] La Merced [_]




15. ¢Cual es la dimension (en metros cuadrados) de la vivienda que le gustaria adquirir?
120mts2 [ ] 150 mts2 ]

135 mts2 [ Mas de 150 mts2 u

16. ¢Cuantos dormitorios le gustaria que posea la vivienda?
3 dormitorios ]

4 dormitorios ]

Mas de 4 dormitorios |:|

17. ¢Cual es el precio en délares que estaria dispuesto a pagar por una vivienda de 145,04 mts2 en el

sector del Valle de Los Chillos?
$70.000 — $80.000 |:|
$80.001 —$90.000 [ ]
Maés de $90.000 D
18. ¢A dbnde acudiria usted para al momento de comprar una vivienda?
Inmobiliarias [] Constructoras directas []
Ferias de viviendas [ ] Profesional independiente []

19. ¢A través de qué medio publicitario preferiria recibir informacioén y promocién de las viviendas

que se estaran ofreciendo proximamente en el Valle de los Chillos?

Revistas ] Prensa []

Radio D D

Correo Electrénico

Medios Impresos  [_]

Gracias por su colaboracién!!!
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1.4.7.1. Procesamiento de la Informacion

El ingreso y procesamiento de los datos se lo realizo utilizando el programa SPSS
(herramienta computacional estadistica que ayuda a obtener resultados con mayor
precision y rapidez). Este programa permite efectuar el andlisis de la informacion
obtenida en las encuestas aplicadas en el mercado objetivo y de esta manera conocer los

gustos, preferencias y la demanda existente.

1.4.7.2. Analisis de Resultados

De acuerdo al analisis de las encuestas realizadas a 138 personas, se obtuvieron los

siguientes datos:

Pregunta # 1

¢Sector donde reside actualmente?

TABLAN°14

SECTOR RESIDENCIA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido

NORTE 31 22,5 22,5
SUR 25 18,1 18,1
CENTRO 20 14,5 14,5
TUMBACO 14 10,1 10,1
LOS CHILLOS 42 30,4 30,4
OTRO 6 4,3 4,3
Total 138 100 100
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GRAFICON° 1.2

SECTOR DE RESIDENCIA

= NORTE

= SUR

= CENTRO

= TUMBACO

= LOS CHILLOS
= OTRO

Analisis:

Del total de las personas encuestadas de ha determinado que el 30% de las mismas
reside en el Valle de Los Chillos, seguido por las por personas residentes en toda la
ciudad de Quito, y un porcentaje muy pequefio (4%) de la muestra tomada reside en
otra provincia. Hay que tomar en cuenta que las encuestas fueron levantadas en el

Valle de Los Chillos, un fin de semana en los centros comerciales de este sector.
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Pregunta # 2

¢Posee vivienda propia en el Valle de Los Chillos?

TABLAN° 15
POSEE VIVIENDA EN EL VALLE DE LOS CHILLOS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Sl 45 32,6 32,6
NO 93 67,4 67,4
Total 138 100 100

GRAFICON° 1.3

POSEE VIVIENDA EN EL VALLE DE LOS
CHILLOS

m S|
m NO
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Analisis:

De acuerdo a las respuestas de la segunda pregunta, se puede observar que la mayor
parte de las personas encuestadas, con un porcentaje de 67%, no poseen vivienda en
ningun sector del Valle de Los Chillos. Lo cual podria convertirse en el mercado

potencial para la empresa constructora.

Pregunta # 3

La adquirio a través de:

TABLAN°1.6

FORMA DE ADQUISICION VIVIENDA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido

INMOBILIARIA 9 6,5 20
PROFESIONAL INDEPEND. 18 13 40
CONSTRUCTORAS 7 51 15,6
OTRAS 11 8 24,4

Total 45 32,6 100




GRAFICON° 1.4

FORMA DE ADQUISICION VIVIENDA

= INMOBILIARIA

= PROFESIONAL INDEPEND.
CONSTRUCTORAS

m OTRAS

Analisis:

Segun el dato estadistico analizado en la encuesta, el 40% de las personas que poseen
vivienda en el Valle de Los Chillos, la obtuvieron gracias a los servicios de un
profesional independiente, el 24% a través de Otras (es decir familiares, amigos, o
personas que vendieron sus casas). EI 20% los hizo a través de inmobiliarias, que por
lo general son las que més agilitan el mercado de bienes raices. También se puede
observar que un porcentaje considerable de la poblacion encuestada obtuvo su casa

por medio de una empresa constructora siendo este del 16%.
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Pregunta # 4

Si su seleccidn fue Constructora directa indique el nombre de la misma

TABLAN° 1.7
NOMBRE CONSTRUCTORA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
133 96,4 96,4
CONSTRUECUADOR 2 1,4 1,4
GERZACOL 1 0,7 0,7
URIBEY S 1 0,7 0,7
VINAN Y ASOCIADOS 1 0,7 0,7
Total 138 100 100
GRAFICON°1.5
NOMBRE CONSTRUCTORA
= CONSTRUECUADOR
= GERZACOL
= URIBEY S
. ' = VINAN Y ASOCIADOS
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Analisis:

Las personas que adquirieron su vivienda a traves de una constructora, informan que
la competencia estd representada por las siguientes constructoras Construecuador,
Gerzacol, Uribe y Shwarzcof y Vifian y Asociados, como las més representativas, a
sabiendas que existen una cantidad significativa de otras empresas constructoras que

incursionan en el mercado.

Pregunta # 5

¢Como le parecié el producto final, los acabados y el servicio que le ofreci6 dicha

empresa?

TABLAN°1.8

COMO LE PARECIO EL PRODUCTO FINAL

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido

EXCELENTE 13 9,4 31

BUENO 24 17,4 57,1
REGULAR 5 3,6 11,9
Total 42 30,4 100
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GRAFICONC° 1.6

COMO LE PARECIO EL PRODUCTO
FINAL

m EXCELENTE
= BUENO
= REGULAR

Analisis:

El 57% de las respuestas obtenidas indican que el producto final fue bueno, y apenas
el 12% regular; sin embargo el 31% consideran que el producto final es excelente, lo
que representa una oportunidad de mercado para la empresa. Ya que el producto que

la empresa constructora que se creara sera de excelente calidad.
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Pregunta # 6

¢Le gustaria adquirir una vivienda en el Valle de Los Chillos a través de una empresa

constructora que le brinde edificaciones y servicio de calidad?

TABLAN°1.9

LE GUSTARIA ADQUIRIR UNA VIVIENDA EN EL VALLE DE LOS

CHILLOS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Vélido
Sl 65 47,1 47,1
NO 73 52,9 52,9
Total 138 100 100

GRAFICON° 1.7

LE GUSTARIA ADQUIRIR UNA VIVIENDA
EN EL VALLE DE LOS CHILLOS

m S|
mNO
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Analisis:

La expectativa de aceptacion esperada de la demanda de vivienda es casi del 50%,
siendo asi que 4,7 de cada 10 personas encuestadas desearia adquirir una vivienda en
el Valle de Los Chillos. Siendo este un bien que se obtiene con mayor esfuerzo y en
una cierta etapa del ciclo de vida de las personas, el porcentaje alcanzado de
aceptacion es bueno, y permitira a la empresa constructora dirigir sus productos hacia

este mercado meta.

Pregunta # 7
Género
TABLA N°1.10
GENERO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido

MASCULINO 44 31,9 67,7

FEMENINO 21 15,2 32,3

Total 65 47,1 100
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GRAFICON° 1.8

GENERO

= MASCULINO
= FEMENINO

Analisis:

La encuesta fue dirigida a grupos familiares, y contestada en su gran mayoria (68%),
por el género masculino; quienes por lo general dentro de la sociedad ecuatoriana son

los que suplen todas las necesidades en el hogar.
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Pregunta # 8

Edad:

TABLAN°1.11

EDAD
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Valido
25-35 ANOS 24 17,4 36,9
36-45 ANOS 28 20,3 431
46-55 ANOS 6,5 13,8
MAS DE 56 ANOS 4 2,9 6,2
Total 65 471 100
GRAFICON° 1.9
EDAD

m 25-35 ANOS

m 36-45 ANOS

m 46-55 ANOS

m MAS DE 56 ANOS
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Analisis:

De los datos obtenidos se puede observar que las familias jovenes son las que desean
adquirir una vivienda propia siendo este el 80% del total las personas encuestadas.
Mientras que apenas el 14% se encuentran un rango de edad de 46 a 55 afios, y el 6%

mas de 56 afos, desearian adquirir una vivienda en el Valle de Los Chillos.

Pregunta # 9
Estado civil:
TABLA N°1.12
ESTADO CIVIL DEL ENCUESTADO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido

SOLTERO 15 10,9 23,1
CASADO 41 29,7 63,1
DIVORCIADO 5 3,6 7,7
VIUDO 1 0,7 15
UNION LIBRE 3 2,2 4,6

Total 65 47,1 100




GRAFICO N° 1.10

ESTADO CIVIL DEL ENCUESTADO

1%

= SOLTERO

m CASADO

= DIVORCIADO
= VIUDO

= UNION LIBRE

Analisis:

El 63% de las personas que desean adquirir una vivienda en el Valle de Los Chillos
tienen una familia o estan formando una. Y las personas solteras con un 23% también

desearian adquirir una vivienda en este sector.
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Pregunta # 10

¢ Cudl es el nimero de personas que viven con usted?

TABLAN°1.13

NUMERO DE PERSONAS QUE VIVEN CON USTED

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
1 A2 PERSONAS 19 13,8 29,2
3 A 4 PERSONAS 35 254 53,8
MAS DE 5 PERSONAS 11 8 16,9
Total 65 47,1 100

GRAFICON°1.11

NUMERO DE PERSONAS QUE VIVEN CON
USTED

= 1 A2 PERSONAS
m 3 A 4 PERSONAS
= MAS DE 5 PERSONAS




Analisis:

La encuesta realizada indicd que la mayoria de la familias que desean adquirir una
vivienda en el Valle de Los Chillos estd conformada por 3 6 4 miembros, con un
porcentaje del 54%. En tanto que las familias pequefias de 1 a 2 miembros representan

el 29%. Y las familias con mas de 5 miembros es el 17%.

Pregunta # 11

¢ Cuales son sus ingresos mensuales?

TABLAN°1.14

CUALES SON SUS INGRESOS MENSUALES
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido

$ 900 A $ 1500 31 22,5 47,7
$ 1501 A $2000 26 18,8 40

$ 2001 A $ 3000 8 5,8 12,3
Total 65 47,1 100
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GRAFICON°1.12

CUALES SON SUS INGRESOS MENSUALES

= 5900 A $ 1500
m S 1501 A $2000
= $ 2001 A $ 3000

Analisis:

La economia de las personas encuestadas es susceptible a endeudamiento, indicador
importante para el negocio de la construccion. Siendo asi que el 48% de los ingresos
mensuales de los encuestados es de $900 a $1500 dolares, el 40% entre $1501 y

$2000 ddlares mensuales.
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Pregunta # 12

¢Le gustaria adquirir una vivienda?

TABLAN°1.15

LE GUSTARIA ADQUIRIR UNA VIVIENDA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
INDEPENDIENTE 21 15,2 32,3
CONJUNTO
HABITACIONAL 44 31,9 67,7
Total 65 471 100

GRAFICON°1.13

LE GUSTARIA ADQUIRIR UNA VIVIENDA

= INDEPENDIENTE

= CONJUNTO
HABITACIONAL
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Analisis:

El 68% de las personas que desean adquirir una vivienda, lo harian en un conjunto
habitacional, percibiendo un sentido de mayor seguridad. Mientras que el 32% los

haria de manera independiente.

Pregunta # 13

¢ Cudl seria su forma de pago?

TABLA N°1.16

FORMA DE PAGO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
DE CONTADO ) 3,6 1,7
BIES 28 20,3 43,1
RECURSOS PROPIOS Y FINANCIAMIENTO 22 15,9 33,8
FINANC. INSTITUC. FINANCIERAS 10 7,2 15,4

Total 65 47,1 100




GRAFICON°1.14

FORMA DE PAGO

= DE CONTADO
m BIES

= RECURSOS PROPIOS Y
FINANCIAMIENTO

= FINANC. INSTITUC.
FINANCIERAS

Analisis:

Gracias al sistema econémico que maneja en Ecuador y al poseer una moneda fuerte,
las familias pueden ahorrar y a la vez endeudarse. La encuesta demuestra que una
persona o una familia que adquiriera una vivienda lo harian a través del nuevo BIES
en un 43%. Las otras opciones como con recursos propios y financiamiento tendrian

una aceptacion favorable del 34%.
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Pregunta # 14

Enumere del 1 al 8: ¢{En qué sector del Valle de Los Chillos le gustaria adquirir una

vivienda?. Siendo 1 el menos importante y 8 el mas importante

TABLA N°1.17

SECTOR DEL VALLE QUE LE GUSTARIA VIVIR
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Véalido

CONOCOTO 17 12,3 26,2
SAN RAFAEL 14 10,1 21,5
CAPELO 14 10,1 21,5
LA ARMENIA 6 4,3 9,2
LAMERCED 6 4,3 9,2
SANGOLQUI 4 2,9 6,2
SAN PEDRO 2 14 3,1
ALANGASI 2 14 3,1
Total 65 46,8 100

GRAFICON° 1.15

SECTOR DEL VALLE QUE LE GUSTARIA VIVIR
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Analisis:

Los sectores mas atractivos para adquirir una vivienda en el Valle de Los Chillos son;
Conocoto con un 26%, San Rafael con el 22%, y Capelo con el 22%. Lo que muestra
que el primer proyecto que la empresa constructora ofertara en el mercado tendra una

buena aceptacion.

Pregunta # 15

¢ Cudl es la dimension (en metros cuadrados) de la vivienda que le gustaria adquirir?

TABLAN°1.18

DIMENSION DE LA VIVIENDA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido

120 m2 9 6,5 13,8
135 m2 14 10,1 21,5
150 m2 28 20,3 43,1
MAS DE 150 m2 14 10,1 21,5

Total 65 47,1 100




GRAFICON°1.16

DIMENSION DE LA VIVIENDA

m 120 m2
m 135 m2
= 150 m2
= MAS DE 150 m2

Analisis:

Debido al nimero promedio de miembros de una familia la respuesta a la dimension
de una vivienda fue en su mayoria de 150mtr2 con un 43%, al igual que una vivienda

de més de 150mtr2 con el 22%, y una de 135mtr2 con el 21%.
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Pregunta # 16

¢ Cuantos dormitorios le gustaria que posea la vivienda?

TABLAN°1.19

CUANTOS DORMITORIOS DESEARIA QUE POSEA LA VIVIENDA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
TRES DORMITORIOS 17 12,3 26,2
CUATRO DORMITORIOS 40 29 61,5
MAS DE CUATRO DORMITORIOS 8 58 12,3
Total 65 47,1 100

GRAFICO N° 1.17

CUANTOS DORMITORIOS DESEARIA QUE
POSEA LA VIVIENDA

B TRES DORMITORIOS
= CUATRO DORMITORIOS

= MAS DE CUATRO
DORMITORIOS

69



Analisis:

Por la misma razén del nimero de miembros de una familia promedio, el nimero de
dormitorios que desearian tener en su vivienda es de 4 dormitorios con un porcentaje

de 62%, seguido de una vivienda con tres dormitorios con el 26%.

Pregunta # 17

¢Cual es el precio en dolares que estaria dispuesto a pagar por una vivienda de

145,04 mts2 en el sector del Valle de Los Chillos?

TABLA N°1.20

CUAL ES EL PRECIO QUE PAGARIA POR UNA VIVIENDA DE 145 mtrs
2 EN EL VALLE DE LOS CHILLOS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido

$ 70000 A $ 80000 38 27,5 58,5
$ 80001 A $ 90000 22 15,9 33,8
MAS DE $ 90000 5 3,6 7,7
Total 65 471 100

70



GRAFICON°1.18

CUAL ES EL PRECIO QUE PAGARIA POR
UNA VIVIENDA DE 145 mtrs

= $ 70000 A $ 80000
= $ 80001 A $ 90000
= MAS DE $ 90000

Analisis:

El negocio de la construccion de viviendas deberia focalizar su producciéon a
viviendas con un precio entre $70000 y $80000 ddlares permitiendo asi que el
mercado meta tenga accesibilidad a la compra de las mismas. Ya que este rango segun

los datos observados tiene una aceptacion del 58%.
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Pregunta # 18

¢A ddnde acudiria usted para al momento de comprar una vivienda?

TABLAN°1.21

A DONDE ACUDIRIA USTED PARA ADQUIRIR UNA VIVIENDA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
INMOBILIARIAS 17 12,3 26,2
FERIAS DE VIVIENDA 10 7,2 154
CONSTRUCTORAS DIRECTAS 31 22,5 47,7
PROFESIONAL INDEPENDIENTE 7 51 10,8
Total 65 47,1 100

GRAFICON° 1.19

A DONDE ACUDIRIA USTED PARA
ADQUIRIR UNA VIVIENDA

= INMOBILIARIAS
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= CONSTRUCTORAS

DIRECTAS

= PROFESIONAL
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Analisis:

En el mercado de la construccion las constructoras gozan de una buena promocion,
especialmente por sus obras realizadas, en el sentido de ornato, orden y seguridad que
brindan especialmente los conjuntos habitacionales. Es asi que las personas acudirian

en un 48% a las mismas, al momento de adquirir una vivienda.

Pregunta # 19

¢A través de qué medio publicitario preferiria recibir informacion y promocién de las

viviendas que se estaran ofreciendo proximamente en el Valle de los Chillos?

TABLA N°1.22

PORQUE MEDIO PUBLICITARIO DESEARIA RECIBIR INFORMACIONDE
VIVIENDAS EN EL VALLE DE LOS CHILLOS

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Valido

REVISTAS 13 9,4 20,3
RADIO 5 3,6 7,8
MEDIO IMPRESOS 15 10,9 23,4
PRENSA 23 16,7 35,9
CORREO ELECTRONICO 8 5,8 12,5

Total 64 46,4 100
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Analisis:

La prensa con un 36% seria el medio publicitario mas aceptado por las familias en
busca de su vivienda, seguida de informacién proporcionada a través de medios

impresos con un 23%.
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1.5. Analisis de la demanda

Segun Horacio mercado (libro proyectos) cita que el proposito principal que se pretende
con el andlisis de la demanda es determinar y medir ¢cuales son las fuerzas que afectan
al mercado con respecto a un bien o servicio?, asi como establecer la posibilidad del

servicio del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda.

El analisis de la demanda es primordial para la empresa constructora ya que el mismo
emite resultados de la necesidad de nuevas viviendas para este sector, que se encuentra
en constante crecimiento, debido a que las personas especialmente de la ciudad de
Quito, buscan nuevos y mejores lugares para establecerse y ven con buen agrado al
Valle de Los Chillos, porque brinda todos los servicios basicos para las familias

actuales.

1.5.1. Clasificacién

Dentro del mercado se puede encontrar los siguientes tipos de demanda, detallados en el

Cuadro N°1.6:

75



CLASIFICACION

CUADRO N° 1.6

DETALLE

En relacién con su oportunidad:

Demanda Efectiva

Demanda Satisfecha

Demanda Insatisfecha

Demanda Potencial

Demanda Intermedia

Demanda Final

Es la demanda real, es decir la cantidad que realmente compra las
personas de un producto y/o servicios.

Es la demanda en la cual el publico ha logrado acceder al producto
y/o servicio y ademas estéa satisfecho con él.

Es la demanda en la cual el pablico no ha logrado acceder al producto
y/o servicio y en todo caso si accedi6 no esta satisfecho con él.

Es la demanda futura, la cual no es efectiva en el presente, pero que
en algunas semanas, meses 0 afios seré real.

En relacion con su destino

Estd constituida por las comparas de materias primas, productos
intermedios, materiales de oficina y servicios que se emplean
directamente en los procesos productivos.

Esta integrada por las compras que realizan los consumidores finales
de los bienes y servicios producidos por las unidades productivas.

En relacién con su temporalidad

Demanda Continua

Demanda Ciclica o Estacional

Es aquella que permanece durante largos periodos, normalmente en
crecimiento.

Es aquella que se relaciona con los periodos del afio, por sus
circunstancias climatolégicas o comerciales.

En relacion con su necesidad

Demanda de bienes social
nacionalmente necesarios

Demanda de bienes no
necesarios

Elaborado por: Valeria Elejalde

y Como por ejemplo; alimentacidn, vivienda, vestido, etc.

Como por ejemplo; perfumes, ropa fina, etc.
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La demanda de un bien inmueble como es la vivienda esta tipificada dentro de la
demanda de bienes social y nacionalmente necesarios. Por constituirse en un bien de
primera necesidad para todas las familias dentro de una sociedad, apoyado
principalmente por el gobierno y la economia de crédito que se maneja actualmente en
el Ecuador. Existen instituciones como el BIES, el Banco de la Vivienda que otorgan
créditos a bajas tasas de interés y largos plazos, para que personas puedan adquirir su

vivienda propia.

Esto es de gran beneficio para la empresa constructora ya que se asegura el trabajo y la

inversion, comprometidas en los proyectos que esta realice.

1.5.2. Factores que afectan a la demanda

a. Tamafio y Crecimiento de la Poblacion

De acuerdo a lo expuesto por Solomon (libro marketing) se puede decir que el
crecimiento poblacional es el cambio de esta en un cierto plazo, y puede ser
cuantificado por la variacion en el nimero de individuos en una poblacién usando

"tiempo por unidad" para su medicion.

El tamafio de la poblacion viene determinado por el nimero de nacimientos,
fallecimientos, inmigrantes y emigrantes habidos a lo largo de un periodo de tiempo
dado. Estos factores de cambio se expresan como porcentajes de la poblacion total para
calcular por comparacion el indice de natalidad, de mortalidad, de migracion y de

crecimiento de la poblacion.

El Ecuador es un pais relativamente joven, segin datos obtenidos en el 2007 obtenidos

del CEPAL/CELADE, indican que el 43,4% de la poblacion se encuentra entre los 0 a
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19 afios, el 51,9% estd entre los 20 y los 69 afios y apenas el 4,7% del total de la
poblacion tiene mas de 70 afios de edad. La tasa de crecimiento poblacional actual es de
1,97% (segun INEC), por lo que se mantiene en un promedio de poblacién joven. En las
ciudades de Quito y Rumifiahui de igual manera el crecimiento poblacional se muestra
creciente, ya que estos cantones se han tornado en grandes ciudades comerciales,
especialmente Quito que es la capital, como consecuencia los sectores aledafios a esta
ciudad se encuentran en constante crecimiento, influenciado el mismo por la migracion
de otras ciudades, migracién de extranjeros especialmente de Colombia y Cuba en los
Gltimos afios (segtn datos de la pagina web infomigrantes)®, y el propio crecimiento
poblacional de estos lugares. Por esta circunstancia una de las necesidades principales
que surgen es la vivienda, por lo que los proyectos inmobiliarios que se desarrollan
tienen como objetivo cubrir una demanda acorde al crecimiento poblacional, analizado

por los factores antes mencionados.

b. Habitos de Consumo

En informacion encontrada en los libros (Kotler, marketing; Jerome, marketing) se
deduce que para analizar los habitos de consumo de los clientes se debe tomar en cuenta

algunos factores como:

Las clases sociales; todas las sociedades humanas presentan estratificaciones sociales.
Que son divisiones relativamente homogéneas y permanentes, ordenadas
jerarquicamente y cuyos miembros comparten valores, intereses, y comportamiento
similares. Las clases presentan diferentes preferencias en el tipo e inmobiliario de su

hogar.

8 . .
www.infomigrantes.org
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En la ciudad de Quito y sus alrededores, existen sectores bien definidos para las
viviendas de los diferentes estratos sociales, tal es el caso del Valle de Los Chillos
donde se planifica realizar los proyectos de vivienda de esta nueva empresa

constructora, estaran dirigidos a la clase media y media alta de nuestra sociedad.

Grupos de Referencia; estan formados por todos los grupos que tienen influencia
directa con una persona, como la familia, los amigos, los vecinos y los compafieros de
trabajo, es decir, todos los individuos con los que la persona interactia de forma

constante e informal.

En la actualidad las familias tienden a buscar sectores de residencia en los cuales se
facilite el acceso a los servicios basicos, como educacion, alimentacion, recreacion y de
ser posible la cercania de estos al lugar de trabajo. Tal es el caso del Valle de Los
Chillos que debido a su crecimiento y desarrollo cubre este tipo de necesidades. Por otra
parte dentro de los conjuntos habitacionales las personas pueden cohabitar con

amistades o familiares y su ambiente se desarrollaré de acuerdo a su preferencia.

Edad y Fase del ciclo de vida; Las personas tiene diferentes habitos de consumo a lo
largo de su vida de aqui que en el ciclo de vida familiar el adquirir un bien se relaciona

directamente con la edad, el género y el nimero de miembros de la familia.

La edad como factor importante para la compra de viviendas, es uno de los factores que
afectan a los habitos de consumo de las personas ya que en una cierta etapa de la vida,
las personas buscan su independencia y por lo general forman una familia, y es asi
cuando surge la necesidad de adquirir una serie de bienes dentro de los cuales esta la

vivienda.
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De los datos obtenidos en la pregunta # 8 de la encuesta se puede observar que las
familias jovenes son las que desean adquirir una vivienda propia siendo este el 80% del
total las personas encuestadas. Mientras que apenas el 14% se encuentran un rango de
edad de 46 a 55 afios, y el 6% mas de 56 afios, desearian adquirir una vivienda en el

Valle de Los Chillos.

El tipo de vivienda también responde a los héabitos de consumo de las familias, ya que la
preferencia de adquirir una vivienda en un conjunto habitacional ¢ independiente se da

de acuerdo a factores como la seguridad, la independencia, la dimensién, entre otros.

80



GRAFICO N° 1.22
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El 68% de las personas que desean adquirir una vivienda, lo harian en un conjunto
habitacional, percibiendo un sentido de mayor seguridad. Mientras que el 32% los haria

de manera independiente, segun los datos obtenidos en la pregunta # 12 de la encuesta.

c. Gustos y Preferencias

En los libros citados en el inciso anterior, para entender los gustos y preferencias de las

personas existen también algunos factores como:

La cultura; es el determinante fundamental de los gustos y preferencias de los deseos y
del comportamiento de las personas, ya que las mismas adquieren una serie de valores,

percepciones y comportamientos de su familia y otra serie de instituciones clave.

Es subjetivo por cuanto las personas que viven en la ciudad estan habituadas a ver un

tipo de arquitectura y la aceptan. El nivel cultural de nuestro mercado meta que son la
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clase media y media alta se apegan y concuerdan con el estilo vanguardista del disefio
de los conjunto habitacionales y de la viviendas en si, de sus acabados, de su ubicacion

y distribucién de los ambientes.

Estilos de vida y valores; de una familia es el patron de forma de vivir en el mundo
como expresion de sus actividades, intereses y opiniones, el estilo de vida refleja a una

familia interactuando con su entorno.

Esta relacionado con la necesidad de satisfaccion de gran parte de sus necesidades de
una manera sencilla y confortable al disponer de la cercania de maltiples servicios y a la

vez de la tranquilidad y seguridad que un conjunto habitacional brinda.

El sector donde una persona desee vivir estd directamente relacionado con su estilo de
vida y su cultura, ya que este sera el lugar donde se desarrollardn sus actividades

cotidianas.

GRAFICO N°1.23
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De acuerdo a la pregunta # 14 de la encuesta, los sectores mas atractivos para adquirir
una vivienda en el Valle de Los Chillos son; Conocoto con un 26%, San Rafael con el
22%, y Capelo con el 22%. Lo que muestra que el primer proyecto que la empresa

constructora ofertara en el mercado tendra una buena aceptacion.

La dimension de la vivienda y el nimero de dormitorios estara dada principalmente por
el tamafio de la familia y los gustos y preferencias de las mismas, ya que estos son los

que deciden los espacios y decoraciones exteriores e interiores de su hogar.

GRAFICO N° 1.24
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Debido al nimero promedio de miembros de una familia la respuesta a la dimension de
una vivienda fue en su mayoria de 150mtr2 con un 43%, al igual que una vivienda de
mas de 150mtr2 con el 22%, y una de 135mtr2 con el 21%, conforme a la pregunta #

15.
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GRAFICO N° 1.25
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Por la misma razén del ndmero de miembros de una familia promedio, segin las
investigaciones, el nimero de dormitorios que desearian tener en su vivienda es de 4
dormitorios, en un porcentaje de 62%, seguido de una vivienda con tres dormitorios con

el 26%, datos extraidos de la pregunta # 16.

d. Niveles de Ingreso y Precios

Dentro de los factores que influyen en los niveles de ingreso y precios encontrados en el

libro de Jerome (marketing) estan:

Ocupacion vy situacion economica; influyen considerablemente en la eleccion de los
productos, ya que intervienen; los ingresos disponibles, nivel de estabilidad, ahorros y

recursos, deudas, facilidades de credito y actitud frente al gasto y al ahorro.

Indudablemente la situacion econdmica de la que goza o no una familia determinan el

tipo de bien inmueble que pueden adquirir, importantisimos conceptos que se manejan
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en este factor son el ahorro y la capacidad de crédito para un endeudamiento de tal

magnitud como es la compra de una vivienda.

Roles y Status; a lo largo de la vida, las persona participan en muchos grupos: familias,
clubes, organizaciones en los que la posicién de la persona se define en términos de
roles y status. Las personas escogen aquellos productos que mejor reflejan y comunican

su rol y su status real o deseado en la sociedad.

El estilo de vivienda y su ubicacion reflejan un status social del que goza los integrantes
de una familia, un status elevado es la tendencia que se quiere lograr con una vivienda

de las caracteristicas que tiene este nuevo proyecto.

El precio; que la empresa fije conducira a un nivel de demanda diferente, la relacion
que existe entre la demanda y el precio es inversamente proporcional, cuanto mayor sea

el precio, menor sera la demanda.

Los precios que la empresa establezca a sus edificaciones, estaran de acuerdo al tamafio
de la vivienda, y al sector donde esta esté ubicada, de manera que se ajuste a la instancia

del mercado meta.

De acuerdo a la encuesta realizada se pudo determinar los precios que las familias
estarian dispuestas a pagar por las viviendas, y estos varian de acuerdo al poder

adquisitivo de cada una de ellas.
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GRAFICON° 1.26
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Acorde con la pregunta # 11, la economia de las personas encuestadas es susceptible a
endeudamiento, indicador importante para el negocio de la construccion. Siendo asi que
el 48% de los ingresos mensuales de los encuestados es de $900 a $1500 ddlares, el

40% entre $1501 y $2000 ddlares mensuales.
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El negocio de la construccion de viviendas deberia focalizar su produccion con precios
que fluctten entre $70000 y $80000 dolares permitiendo asi que el mercado meta tenga
accesibilidad a la compra de las mismas. Ya que este rango segun los datos observados

tiene una aceptacion del 58%, segun la pregunta # 17 de la encuesta.

1.5.3. Analisis Historico de la Demanda

“La evolucion histdrica de la demanda se analiza en series estadisticas, cuya extension
dependera de la disponibilidad y confiabilidad de la informacion de los productos en
estudio. Se recomienda el andlisis de series historicas de 5 a 10 afios, aunque esto

dependerd del tiempo que tenga el producto en el mercado.””

Es proposito del analisis histérico del comportamiento de la demanda es tener una idea

de su evolucidén, a fin de poder pronosticar su comportamiento futuro. Conocer la

9 . .y
Meneses E., Preparacién y evaluacidn de proyectos




constancia 0 no de las preferencias de los consumidores y explicar como afecta la
demanda por otras variables, tales como precios en el mercado, el nivel de ingresos de

la poblacion, la presencia de productos sustitutos, etc.

El déficit de viviendas en el Valle de Los Chillos es bastante alto ya que segun estudio
realizados, muestran a este sector como uno de los més atractivos para vivir, del total de
los solicitantes de la provincia de Pichicha, el 45% pertenece a la ciudad de Quito y de
este porcentaje el 8% al Sector del Valle de Los Chillos, segun datos emitidos por la

Cémara de la Construccion Quito.

Gracias a la informacion emitida por el MIDUVI, del INEC y de la Camara de la
Construccion de Quito se puede observar el comportamiento de la demanda de los

altimos 5 anos.

TABLA N°1.23

Demanda de Viviendas en Valle

de Los Chillos
2005 2492
2006 2504
2007 2277
2008 2160
2009 1914
2010 1937

Fuente: MIDUVI tipologia de la vivienda; INEC; CCQ
Elaborado por: Valeria Elejalde
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La variacion de la demanda durante los 5 afios analizados no ha presentado variaciones
significativas, pero ha mantenido un descenso constante desde el afio 2006 al afio 2009,
que es donde se presenta la cifra mas baja de la curva con 1914 demandantes, esta
diferencia puede responder a que en ese afio se produjo la crisis mundial, que fue
precisamente por la burbuja inmobiliaria en los Estados Unidos. Mientras que para el
afio 2010 se observa que existe un crecimiento en la demanda, el cual se produce por los
incentivos y politicas del gobierno al sector de la vivienda. Este crecimiento se muestra
tentador para la empresa constructora ya que se puede observar que el mercado vuelve a

surgir y pueden convertirse en los clientes efectivos de la empresa.

1.5.4. Demanda Actual del Producto

a. Interna:

Segun el libro de proyectos de Meneses, la demanda actual es la ejercida realmente en

los mercados, que no tiene por qué coincidir con la demanda prevista o esperada.
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La demanda actual del proyecto determinada mediante el estudio de campo realizado e

indicado especificamente en las siguientes 3 preguntas:

— ¢Le gustaria adquirir una vivienda en el Valle de Los Chillos a través de una

empresa constructora que le brinde edificaciones y servicio de calidad?

La pregunta anteriormente indicada (pregunta # 6) tuvo una aceptacion del 47,1%.

— ¢Le gustaria adquirir una vivienda en Conjunto Habitacional?

La aceptacion de esta pregunta (pregunta #12) fue del 67,7%.

— ¢En qué sector del Valle de Los Chillos le gustaria adquirir una vivienda?

Conocoto

El primer proyecto de la empresa seréd construido en parroquia Conocoto, la misma que

tuvo una aceptacion de 26,2%. (Pregunta #14).

TABLAN°1.24

Demanda Actual de viviendas

Ano Poblacion P.#6 P.#12 P.#14
TOTAL
47.1% 67,7% 26,2%
2010 22724 10703 7246 1898 1898 familias

Elaborado por: Valeria Elejalde
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De acuerdo a los datos obtenidos se puede conocer que existen 1898 familias que
podrian adquirir una vivienda en el sector del Valle de Los Chillos parroquia de
Conocoto, en un conjunto habitacional. Este seria el mercado efectivo para el primer
proyecto de la empresa constructora. También se puede observar que la demanda de
vivienda es bastante alta y los proyectos que la empresa realice lograrian aliviar en un

cierto porcentaje el déficit de las mismas en este sector.

1.5.5. Proyeccion de la demanda

Proyeccion de la demanda es un elemento importante debido a que se constituye en el
factor critico que permite determinar la viabilidad y el tamafio del proyecto. La
demanda proyectada se refiere fundamentalmente al comportamiento que esta variable
pueda tener en el tiempo, suponiendo que los factores que condicionaron el consumo
historico del bien actuardn de igual manera en el futuro, segin Morales Castro.

(Proyectos de Inversion).

La elaboracion de un pronostico de la demanda es imprescindible para tomar la decision
de inversién en cada uno de los proyectos que tendra la empresa. La proyeccion de la
demanda abarca la vida operacional del proyecto, es decir el periodo de funcionamiento

del mismo.

De acuerdo al INEC el crecimiento poblacional es de 1,97% (hasta mayo del 2010), por
lo que la proyeccion para los 5 afios siguientes de la demanda en el sector del Valle de

Los Chillos se la realiza tomado en cuenta esta cifra.
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TABLA N°1.25

PROYECCION DEMANDA

Tasa de
Afio crecimiento # Familias
2010 1898
2011 1935
2012 1974
1,97%
2013 2012
2014 2052
2015 2092

Elaborado por: Valeria Elejalde

Observando los datos de la proyeccion y tomando en cuenta los histéricos, se puede
deducir que existe un alto porcentaje de familias dispuestas a adquirir una vivienda en el

Valle de Los Chillos, lo cual representa el mercado meta para la empresa constructora.

1.6. Analisis de la Oferta

La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que se ponen a la disposicién
del pablico consumidor en determinadas cantidades, precio, tiempo y lugar para que, en

funcion de éstos, aquél los adquiera, segin Morales Castro.

En el analisis de mercado, lo que interesa es saber cul es la oferta existente del bien o

servicio que se desea introducir, para determinar si las edificaciones que se proponen
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colocar en el mercado los competidores cumplen con las caracteristicas deseadas por el

publico, como tamario, calidad, estilo arquitecténico, entre otros.

También se conocerd también la calidad de las edificaciones que ofertan las empresas
constructoras que operan en el sector del Valle de Los Chillos, y su grado de aceptacion

por parte de los clientes actuales y potenciales.

1.6.1. Clasificacion

La oferta puede clasificarse de acuerdo con el control que los fabricantes o productores

tienen con relacion al mercado, y son:

CUADRO N° 1.7

CLASIFICACION DETALLE

—  Gran nimero de compradores y vendedores

— La participacion en el mercado estd determinada por la calidad, el
precio y el servicio al consumidor.

— Ningdn productor domina el mercado

Competencia perfecta

— El mercado se encuentra dominado por s6lo unos cuantos
productores, Ellos determinan la oferta y los precios

— Tienen acaparada una gran cantidad de materia prima

—  Es muy dificil tratar de penetrar el mercado

Oligopolio

— Esaquella en la que existe un solo productor del bien o servicio
— Domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precioy
Monopolio cantidad.
—  Sino esta sometido a regulacién podra cobrar un precio més alto, no
necesitara publicidad, y ofrecerd servicios minimos.

Fuente: Kotler P, Marketing
Elaborado por: Valeria Elejalde
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El sector de la construccion se desarrolla dentro de un mercado de competencia
perfecta, debido a la existencia de una gran cantidad de constructores, sean éstos
independientes, pequefias y grandes empresas constructoras. LOS mismos que
proporcionan una diversidad de alternativas como; estilos arquitectonicos, dimensiones,
acabados, precios, ubicacion, funcionalidad, seguridad etc., para los diferentes tipos de

compradores, atendiendo principalmente a sus posibilidades econdémicas y gustos.

1.6.2. Factores que Afectan a la Oferta

a. Numeros y Capacidad de Produccion de los Competidores

“La capacidad de produccion representa el nivel de actividad acorde con la estructura
productiva de la empresa. Dependiendo del uso de la capacidad de produccion es

posible incidir en la calidad de los productos y servicios ofrecidos al consumidor.”*°

Por ello, el estudio de la capacidad de produccion de la empresa resulta fundamental,
sirve como instrumento para analizar el grado de uso que se hace de cada uno de los

recursos de la organizacién y, de este modo, tener oportunidades para optimizarlos.

Segun la revista Guia de la Construccion y la decoracién 2010, emitida por la Camara
de la Construccion Quito, el numero de constructores existentes en el Valle de Los
Chillos bordean los 100 ofertantes, de los cuales el 3% son empresas constructoras y el
97% son constructores independientes. Adicionalmente empresas constructoras y

profesionales radicados en la ciudad de Quito también incursionan en el mercado de la

10 .z ]
Morales Castro. Proyectos de Inversidn en la Practica
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construccion en los sectores de los Valles. Pese a que existe una gran cantidad de

constructores, la demanda existente se mantiene en una cifra elevada.

Por lo general la capacidad de produccion de un profesional independiente, en relacion
con la capacidad de produccion de una empresa constructora, debido a la inversion

requerida, va a ser menor.

Este dato se ratifica en la encuesta realizada la que muestra lo siguiente (Gréafico #29);

GRAFICO N°1.29

40%

20%

Segun el dato extraido de la pregunta # 3 de la encuesta, el 40% de las personas que
poseen vivienda en el Valle de Los Chillos, la obtuvieron gracias a los servicios de un
profesional independiente, el 24% a través de Otras (es decir familiares, amigos, o
personas que vendieron sus casas). El 20% los hizo a través de inmobiliarias, que por lo

general son las que mas agilitan el mercado de bienes raices. También se puede
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observar que un porcentaje considerable de la poblacién encuestada obtuvo su casa por

medio de una empresa constructora siendo este del 16%.

Igualmente se puede determinar la calidad en los productos que ofertan los
competidores, y como son percibidos estos por los clientes para establecer cual seré la
competencia real de la empresa constructora, debido a que los productos que ésta

ofrecera en el mercado seran de excelente calidad.

GRAFICO N° 1.30
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EXCELENTE BUENO REGULAR

El 57% de las respuestas obtenidas indican que el producto final fue bueno, y apenas el
12% regular; sin embargo el 31% consideran que el producto final es excelente, lo que
representa una oportunidad de mercado para la empresa. Ya que el producto que la
empresa constructora que se creard sera de excelente calidad, conforme a las pregunta #

5.
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b. Incursion de Nuevos Competidores

Segun Meneses en su libro proyectos, se dice que el atractivo de un segmento varia en

funcion de la altura de sus barreras de entrada y salida.

El segmento mas atractivo serd aquel en que las barreras de entrada sean altas y las de
salida sean bajas. Pocas empresas podran entrar en el sector, y las que no obtengan

beneficios esperados podran abandonarlo con facilidad.

Cuando las barreras tanto de entrada como de salida son elevadas, el potencial de
utilidades es alto, pero las empresas enfrentan méas riesgos porque las empresas que

menos rinden se quedaran y tendran que luchar.

Cuando las barreras tanto de entrada como de salida son bajas, las empresas pueden
entrar y salir del sector con facilidad, y los ingresos se mantienen a niveles bajos pero

estables.

La peor situacion es cuando las barreras de entrada son bajas y las de salida son altas.
En estos casos empresas penetran el segmento en épocas de auge, pero resulta casi
imposible abandonarlo en tiempos dificiles. El resultado es un exceso de capacidad

cronico e ingresos menguantes para todos.

Haciendo un analisis de las barreras de entrada y de salida de la incursién en un sector
productivo, se concluy6 que para la creacion de una empresa constructora, las barreras
de entrada son bajas, teniendo como Unico limitante la inversion de capital. Las barreras
de salida también son bajas en la sociedad ecuatoriana, debido a que la construccion de
un bien inmueble como es el de una vivienda, tiene plusvalia, apoyo gubernamental y la

empresa puede abandonar el sector cuando asi lo decida.
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c. Capacidad de Inversion Fija

Inversion fija.- Es la incorporacion al aparato productivo de bienes destinados a
aumentar la capacidad global de la produccién. También se le llama formacién bruta de
capital fijo. Las principales clases de inversion fija son equipo y maquinaria
(maquinaria, equipo de trabajo, equipo de reparto, equipo de seguridad, equipo de

coémputo, y equipo de oficina), segun Morales Castro en su libro proyectos.

La inversion de una empresa constructora, estaria Unicamente representada por el
equipo de trabajo técnico y administrativo, no asi la de maquinaria ni equipo de trabajo
ya que estos podrian ser contratados temporalmente con requerimientos especificos para
ciertas fases del proyecto de construccion. La inversion fija que se destinaria a
maquinaria propias de las construccion tales como concretera, andamios, cortadora de
hierro y ceramica, entre otras; asi mismo se adquirira herramientas menores tales como;

palas, picos carretillas, barras, entre otros.

Dentro de la inversion fija se tiene que tomar en cuenta un factor importante como es la
tecnologia, ya que esta hace que las empresas produzcan la misma cantidad de viviendas
en menor tiempo, e incluso con menores recursos de mano de obra, que es un rubro
significativo dentro de los costos de la construccion, lo que permitiria reducir los costos

de produccion y aumentar la oferta.

d. Precios de los Productos Relacionados

Los productos relacionados.- Son una serie de productos y subproductos individuales
gue guardan una estrecha relacion entre si. ElI vendedor puede considerar conexos l0s

productos porque operan de modo similar, se venden al mismo mercado meta, se




comercializan a través de los mismos tipos de establecimientos y se le fija los mismos

niveles de precio segun (Jerome, Marketing).

Los precios de los productos relacionados en el sector de la construccion, se muestran

de manera muy general en la siguiente tabla:

CUADRO N°1.8

OBRA GRIS

Productos y Precios:
Arena: $10 mtr3
Ripio: $10 mtr3
Piedra Bola: $10 mtr3
Cemento: $6,80 50kg
Hierro: $43 qq
Tuberias PVC: $5 mtrl
Madera de encofrado: $1,60 c/und
Punto Eléctrico: $3

Productos y Precios:
Ceréamica: $6 - $50 mtr2
Piezas Sanitarias: $20 - $150 und
Pintura: $6 - $18 gl
Ventanearia: $35 - $78 mtr2
Puertas: $90 - $200 und
Closets: $100 - $140 mtr2
Muebles de Cocina: $100 - $120 mtrl
Punto Eléctrico: $18 - $25 pto

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Valeria Elejalde

Observaciones:
En todo tipo de edificacion en su fase inicial
incluyen estos productos independientemente del
tipo de bien inmueble a construir.
Estos precios son un promedio entre la variedad
de marcas existentes de los distintos productos,
los cuales no presentan una variacion significativa
entre si.

ACABADOS

Observaciones:
Los productos relacionados en los acabados de las
edificaciones, tiene un rango amplio de precios
que varia de acuerdo a la marca, calidad, y pais de
origen.
Por lo que estos se incluyen en la edificacion
acorde al nivel econdmico y preferencias de los
clientes.
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1.6.3. Comportamiento historico de la oferta

“Son estadisticas oficiales que indican la tendencia de consumo del bien o servicio a

través de los afios. Para este analisis se tomaréan en cuenta ofertas de 5 afios atras” !,

Los proyectos de nuevas viviendas ofertados en el Sector del Valle de Los Chillos ha
presentado un crecimiento de acuerdo a observaciones realizadas, esto se debe en gran
parte a su crecimiento comercial. De acuerdo al total de edificaciones ofertadas en la
provincia de Pichincha el 18% pertenece al sector del Valle de Los Chillos, segun datos
emitidos por la cAmara de la construccion, lo que representa un porcentaje significativo

frente al total provincial.

Los datos obtenidos del INEC y del Boletin de la Cdmara de la Construccién de Quito
N°213, se determind la oferta de viviendas de los ultimos 5 afos en el sector del Valle

de Los Chillos.
TABLA N° 1.26

Oferta de Viviendas en Valle de

Los Chillos
2005 1052
2006 847
2007 799
2008 275
2009 450
2010 1578

Fuente: INEC; CCQ
Elaborado por: Valeria Elejalde

11 .z .z
Meneses E., Preparacién y evaluacion de proyectos
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GRAFICO N° 1.31
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Como se puede observar en el periodo comprendido entre el afio 2005 — 2009, existe un
déficit de oferta de viviendas, especialmente en el afio 2008 donde llega a su puto méas
bajo, esta caida pudo haber sido ocasionada porque el sector financiero cerr6 los
créditos a los constructores segin el boletin de la camara de la construccion antes
mencionado. Mientras que para el afio 2010 se produce una recuperacion bastante
grande de oferta de vivienda habitacionales en el sector, siendo esta de 1578 proyectos.
Uno de los factores que produjo dicha variacion es que el sector financiero abrid
nuevamente el crédito a los constructores, lo que muestra que en el afio actual existe una

mayor competencia para la empresa constructora.

101



1.6.4. Oferta Actual

“Cantidad que el conjunto de todos los productores de un mismo bien o servicio ofrecen

: . 12
a un precio determinado en el mercado.”

La oferta actual se determinada mediante el estudio de campo realizado se indica

especificamente en las siguientes 3 preguntas:

— ¢ Posee vivienda propia en el Valle de Los Chillos?

La pregunta indicada anteriormente (pregunta # 2) tuvo una aceptacion del 32,6%.

— Laadquirio a través de: Constructoras

El resultado de esta pregunta (pregunta #3) fue del 15,6%.

— ¢ Como le parecio el producto final, los acabados y el servicio que le ofrecio dicha

empresa? Excelente

El producto de las empresas constructoras que fue percibido como excelente tuvo una

aceptacion de 31%. (Pregunta # 5).

TABLA N°1.27

Oferta Actual de viviendas

Afio Proyectos P.#2 P.#3 P.#5
TOTAL
32,6% 15,6% 31%
2010 1578 514 80 24 24 proyectos

Elaborado por: Valeria Elejalde

12 .z ]
Morales Castro. Proyectos de Inversidn en la Practica
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De acuerdo a los datos obtenidos se puede observar que existen 24 proyectos de
viviendas habitacionales disponibles, de excelente calidad, ofertados a través de
empresas constructoras en el sector del Valle de Los Chillos. Esta seria la competencia
actual de la empresa constructora, cabe recalcar que la discriminacién de oferta de
viviendas se realiz6 tomando en cuenta los proyectos ofertados Unicamente por
empresas constructoras y productos de excelente calidad, excluyendo a los profesionales

independientes que se dedican a ofertar productos similares en el mercado.

Dentro de los proyectos encontrados en la Bolsa de Viviendas del el Valle de los

Chillos, emitida por EI Comercio, se pueden calificar como competencia del primer

proyecto de la empresa constructora los siguientes:

TABLA N°1.28

Proyectos Disponibles (Valle de Los Chillos)

Nombre Mtr2 (géﬁiigs)
Arupos de la hacienda 102 63000
San José de la Rivera 190 105000
Tierra Nueva 175 115500
Entrebosques 175 115500
Monserrat 145 66000
San José 147,2 90000
Fortin del Valle 150 68000
La Maison 130 84000
Belladona 156 70000
Corina 147 51900
Jardines de San Luis 150 87500

Fuente: ElI Comercio
Elaborado por: Valeria Elejalde
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1.6.5. Proyeccion de la Oferta

“Proyeccion de la oferta se refiere al comportamiento de esta variable en el tiempo,
suponiendo que los factores que condicionaron la oferta historica del bien actuaran de

igual manera en el futuro, segun Morales Castro, en su libro proyectos.

Para la proyeccion de la oferta se utilizard la tendencia de evolucion del nimero de
viviendas nuevas, proporcionado por la Camara de la Construccion de Quito en su

boletin emitido para diciembre del 2010, cifra que equivale a 7,4% anual.

2010

2011

2012

2013

2014

2015

TABLA N°1.29

PROYECCION OFERTA

7,4%

Elaborado por: Valeria Elejalde

De acuerdo a los datos observados en esta proyeccion se puede definir que el nimero de
proyectos de excelente calidad ofertados por empresas constructoras es bajo, tomando
en cuenta la demanda actual y proyectada de viviendas que es bastante alto. Lo que se
puede deducir que el deficit de vividas en el sector del Valle de Los Chillos se

mantendra latente durante los proximos 5 afos, y esto representa un gran porcentaje de

mercado para la empresa constructora.
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1.7. Determinacion de la Demanda Insatisfecha

Como ya se indico en la clasificacion de la demanda, se llama demanda insatisfecha a
aquella demanda que no ha sido cubierta en el mercado y que pueda ser cubierta, al
menos en parte, por el proyecto; dicho de otro modo, existe demanda insatisfecha

cuando la demanda es mayor que la oferta.

De acuerdo a los datos emitidos por la oferta y la demanda actuales y proyectadas a 5
afios, se puede definir cual es la demanda insatisfecha de viviendas habitacionales en el

sector del Valle de los Chillos.

TABLA N°1.30

DEMANDA INSATISFECHA

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA TOTAL

2010 1898 24 1874
2011 1935 26 1910
2012 1974 28 1946
2013 2012 30 1983
2014 2052 32 2020
2015 2092 34 2058

Elaborado por: Valeria Elejalde

La demanda de viviendas es una cifra extremadamente alta en comparacion a la oferta
de viviendas de calidad disponibles en el mercado otorgadas por las empresas
constructoras. Este va a ser el mercado efectivo del proyecto estudiado, ya que las

edificaciones de la empresa constructora seran excelentes y estaran dirigidas a las
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familias de este sector, y tratardn de satisfacer un porcentaje de las necesidades de
vivienda, con el primer proyecto la empresa cubrird el 0,53% de la demanda
insatisfecha. Es decir que en el primer semestre del afio 2011 se edificaran 10 viviendas.
También se puede observar que en los siguientes afios la demanda seguira siendo alta lo
que permitira a la empresa constructora tener un amplio nimero de clientes. Hay que
tomar en cuenta que el sector de la construccion se desenvuelve dentro de un mercado
de competencia perfecta, por lo que el nimero de competidores puede crecer mas de lo
estimado, pero la demanda de viviendas se presta para que los nuevos competidores

incursionen en el mercado y también obtengan un porcentaje de utilidad.

1.8. Analisis de Precios en el Mercado del Producto

“El precio es la expresion de valor que tiene un producto o servicio, manifestado por lo
general en términos monetarios, que el comprador debe pagar al vendedor para lograr el

. . .. 13
conjunto de beneficios que resultan de tener o usar el producto o servicio.”

Para establecer el precio de cada una de las edificaciones, se tendra que hacer una

investigacion de los precios que ofrecen al publico los proyectos similares.

También deberd ser fijado previo analisis de los diferentes factores que lo afectaran,
tales como el sector donde se construya la vivienda, la dimension, los materiales
empleados, la demanda, la competencia entre otros; por tanto los precios de las
viviendas serdn distintos en cada proyecto. Se tomara en cuenta que los precios que se
esperan establecer para las construcciones, deberan cubrir los costos y ofrecer a la

empresa porcentaje de utilidad a la empresa.

13 . ~ .z
Meneses E., Diseio y Evaluacién de Proyectos
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En el mercado actualmente existe una tendencia variante de los precios de las viviendas,

de acuerdo a la tabla # 1.28

GRAFICO N°1.32
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Dimension (mrs2)
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Hay viviendas que tienen una dimension de 175mtr2 que estdn en $115500 dolares,
mientras que una vivienda de 190mtr2, esta en $105000 dolares. Como se puede
observar también existen construcciones de 145mtr2 en $66000 dolares y otras de la
misma dimension en $51900 dolares, en tanto que una méas pequefia de 130mtr2 esté en

$84000 dolares.

Es decir la tendencia de los precios varia significativamente de un proyecto a otro, y
esto se debe a las variables antes mencionadas, que son las que basicamente determinan

el precio de cada una de las viviendas.
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1.8.1. Precios Histdricos y Actuales

TABLA N°1.31

COSTO HISTORICO DEL METRO CUADRADO DE CONSTRUCCION 2005 - 2010

2005 2006

ENERO | JUNIO DICIEM | ENERO JUNIO

VIVIENDAUNIFAMILIAR ' 29759 22798 230,64 233,86 241,09
(ACAB. MEDIOS)

VIVIENDAUNIFAMILIAR | 14965 15088 15157 15245 154,45
POPULAR

VIVIENDAUNIFAMILIAR 36408 360,41 35584 = 359,09 364,20
ACAB. LUJO

Fuente: Camara de la Construccién Quito

Elaborado por: Valeria Elejalde

Acabados Medios:

- Estructura de hormigén armado
- Mamposteria de bloque

- Puertas de madera

- Ventanas de hierro

- Pintura de caucho

- Parquet de chanul

- Instalaciones empotradas

- Azulejo tradicional unicolor

- Piezas sanitarias Nacionales

- Estructura prefabicada

- Mamposteria de bloque revocado
- Puertas tamboradas

- Ventanas de hierro

- Pintura de caucho

- Instalaciones empotradas
- Azulejo tradicional blanco
- Piezas sanitarias Nacionales standard

2007 2008 2009

253,38 | 259,54 260,54 | 277,82 288,95 = 289,76 292,11 294,50
157,00 = 158,20 165,44 181,75 17518 | 180,17 176,47 @ 176,75

374,74 | 376,01 393,22 | 426,85 418,65 @ 430,09 421,18 420,69

Especificaciones Generales de la Vivienda

Acabados de Lujo:

- Estructura de hormigén armado

- Mamposteria de bloque

- Puertas de madera

- Ventanas de aluminio

- Pintura grafiado texturado

- Tablén de chanul

- Instalaciones empotradas

- Porcelanato varios colores

- Piezas sanitarias linea exportacién

296,37

181,16

420,69

2010

DICIEM ENERO JUNIO | DICIEM ENERO JUNIO DICIEM ENERO JUNIO DICIEM ENERO JUNIO

306,87

189,01

439,16

DICIEM

306,88

188,97

445,00
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Los costos del metro cuadrado de construccion se divide de acuerdo al tipo de edificacion,
en el caso de la viviendas con acabados medios, la tasa de crecimiento de los Gltimos 5 afios
ha tenido un incremento promedio de 1,73%, por lo general estas son las edificaciones que
mas se llevan a cabo en el pais, por el promedio de ingresos que existe. Las viviendas
populares son propiamente las de interés social, por lo general son las que el estado otorga
la poblacidn, sin embargo, el precio del metro cuadrado de éste también ha tenido un
incremento del 1,33%, debido a que los materiales de construccion para la obra gris son los
mismos para todo tipo de construccion. Por otra parte las viviendas con acabados le lujo
también presentaron un incremento promedio de 1,14%, siendo este porcentaje el menor

entre los tres tipos de acabados.

El costo promedio que la empresa constructora utilizara para realizar sus presupuestos
iniciales, sera el establecido para diciembre del afio 2010 de la viviendas con acabados
medios, que es $306,88 dolares el mtr2, tomando en cuenta los factores que se vayan
presentando en el transcurso de la edificacion y distintos acabados que se empleen.
Mientras que el precio de venta final que se fijara a las viviendas estara en base al precio
del metro cuadrado estimado del mercado, para el primer proyecto se tomara en cuenta los
proyectos disponibles en el sector que se asemejan en dimensidén y caracteristicas,
actualmente ofertados (Tabla #28), de los cuales se estima en promedio que el precio del
mtr2 es de $549,22 ddlares. Esto daria como resultado el margen de utilidad que tendria la
empresa por cada vivienda, pero para esto hay que determinar todos los factores en que
incurran durante el levantamiento del proyecto y se podran realizar los calculos reales para

el establecimiento del precio final.

109



1.8.2. Margenes de Precios

Las empresas deben fijar un precio por primera vez cuando desarrollan productos nuevos,
cuando introducen un producto existente en un canal de distribucion diferente o en una
region geografica nueva, y cuando presentan ofertas en procesos de licitacion. Las
empresas deben decidir como posicionar su producto en términos de calidad y precio, segun

Solomon (libro marketing).

La mayoria de las empresas tienen entre 3 y 5 niveles de precios, de acuerdo a las
caracteristicas de los productos que ofrezcan en el mercado, en el caso de la construccion
de viviendas, de acuerdo a algunas variables como el sector, la dimension, los acabados, se
puede establecer los precios para cada proyecto. En cualquiera de los niveles de precios,
existe un conjunto de precios aceptables denominado margen de precios. Los margenes de
precios ofrecen pistas sobre la flexibilidad y la amplitud que pueden adoptar a la hora de

fijar los precios.

Las empresas tienen que considerar muchos factores al determinar sus precios,

determinados en cinco fases (Anexo#3):
Margenes de precios que debera tener la empresa constructora:

— Seleccion de objetivo de precio.- Entre los objetivos que perseguira la empresa estara la
maximizacion de utilidades, ya que determinando los costos de cada una de las
construcciones, se establecera el margen de utilidades que se desea ganar sobre las
mismas. También dentro de los objetivos estara el liderazgo en la calidad del producto,
ya que las edificaciones que la empresa realice seran de calidad y los precios seran

justos de acuerdo al mercado al que se dirija.
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Célculo de la demanda.- Para la constructora una variacion pequefia en el precio de las
edificaciones no afecta en gran manera a la cantidad demandada, ya que este proyecto
responde a una demanda inelastica, porque los productos que se ofrecen son de
consumo basico, del que las personas no pueden prescindir, y a una cierta etapa de la
vida buscan adquirir una vivienda propia, por otra parte la cantidad de demanda
existente es muy alta por lo que existe mercado para toda clase de oferente y proyectos,
y las personas van a buscar el precio y las caracteristicas que mas se adecuen a sus
preferencia y posibilidades.

Estimacion de costos.- La empresa constructora se enfocara en los costos objetivos, es
decir mediante el estudio del mercado, de sus gustos y preferencias y de un analisis de
los competidores. Se realizara cada uno de los proyectos habitacionales adecuandose a
las especificaciones requeridas, y de acuerdo a los costos de produccion empleados, se
fijaran los precios.

Andlisis de costos y precios de la competencia.- Para estimar los precios y el margen
de utilidad deseada en cada proyecto, se tomard en cuenta los precios que la
competencia ofrece en las construcciones similares, y se observara los beneficios y la
calidad que tienen sus viviendas, para determinar si los precios que la empresa
constructora fijara, estaran dentro de los ofertados en el mercado.

Seleccidn de una estrategia de fijacion de precios.- La estrategia de fijacion de precios
que la empresa utilizara, sera la fijacion de precios mediante margenes ya que sobre el
precio de cada edificacion se establecera el margen de utilidad, para esto se manejara la

siguientes formulas como herramienta para determinar el precio de venta en el mercado:
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CostoFijo
VentasUnidades

CostoUnitario = CostoVariable +

CostoUnitario
(1— Rentabilidad EsperadaSobreVentas)

PrecioDeVenta =

— Seleccion del precio final.- Para establecer el precio final a parte de establecer la
estrategia de fijacion de precios, la empresa tiene que tomar las politicas fijadas por la

empresa en cuanto a la rentabilidad esperada en cada proyecto.
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CAPITULO II

ESTUDIO TECNICO
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ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico de un proyecto de inversién consiste en disefiar la funcion de
produccion Optima, que mejor utilice los recursos disponibles para obtener el producto
deseado, sea éste un bien o un servicio. Mediante este se pretende resolver las preguntas
referentes a donde, cuando, cuanto, como y con qué producir lo que se desea. (Baca,

proyectos).

El estudio técnico del proyecto es la parte medular del proyecto, ya que de su analisis y
desarrollo detallado se generara una propuesta para emprender el proyecto y hacerlo un

hecho real.

2.1. Tamaiio del Proyecto

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta principalmente en
su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se calculen y, por tanto, sobre la
estimacion de la rentabilidad que podria generar su implementacion. (Cordoba, Marcial,

formulacién y evaluacién de proyectos)

La inversion inicial de la empresa permitira la construccion de un proyecto habitacional de
diez casas, a través del cual se intenta satisfacer parte de la demanda existente. Con la venta
de las viviendas se pretende recuperar la inversion y obtener una rentabilidad, la misma que
sera reinvertida para poder emprender los proyectos siguientes. El periodo de tiempo
empleado en la construccién y comercializacion de este primer conjunto de viviendas sera

de aproximadamente seis meses, lo significa que cada afio se edificaran dos proyectos
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habitacionales al afio, es decir 20 viviendas. De acuerdo al mercado y a la evolucion de la
empresa constructora, para los proximos afios se estimard la construccion de més de dos

proyecto habitacionales al afio.

2.1.1. Factores Determinantes del Proyecto

En este elemento se cuantifica la capacidad de produccién y todos los requerimientos que
sean necesarios para el desarrollo del bien por ello se debe tomar en cuenta la demanda y de
esta manera determinar la proporcion necesaria para satisfacer la misma. (Gallardo Juan,

Formulacion y Evaluacion de Proyectos).

Mediante los factores determinantes del proyecto uno de los méas importantes se puede
considerar la demanda existente y proyectada del producto, ya que ésta es la que
determinara la cantidad de viviendas que la empresa tiene que producir para satisfacer el
mercado en el Valle de Los Chillos. Otro de los factores relevantes es la capacidad
econdmica de la organizacion, pues a través de ésta se financiara el primer proyecto y esto

determinaré el porcentaje de la demanda insatisfecha que se alcanzara a cubrir.

2.1.1.1. El Mercado

Tiene el propdsito de mostrar las necesidades del consumidor, la demanda real, potencial y
la proyectada. De ahi que esta se convierte en un factor importante para condicionar el
tamano del proyecto, ésta pude ser mayor al proyecto, igual o bien quedar por debajo, o0 sea

que la proporcion de demanda real y potencial puede ser mayor a la proporcion de
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produccién que tendra el proyecto; puede ser también igual si la demanda real y potencial
se ve satisfecha con la capacidad de produccién del proyecto, finalmente puede quedar por
debajo que consiste en ver a la demanda muy pequefia en relacion con la capacidad de

produccién del proyecto. (Guiltianan, Administracion de Mercado)

En el caso de la falta de viviendas habitacionales existente y potencial en el sector del Valle
de Los Chillos, se puede clasificar dentro de una demanda mayor a la capacidad de
produccion de proyecto. Segln el estudio de mercado realizado previamente, para el afio
2010, se determind que hay 1898 familias que desean adquirir una vivienda en la parroquia

de Conocoto, siendo ésta una tendencia creciente.

El total de la demanda insatisfecha de viviendas en el Valle de los Chillos, actual y
proyectada para los préximos 5 afios, analizada en el estudio de mercado, se presenta en la

siguiente tabla:

TABLAN°2.1

DEMANDA INSATISFECHA

ANO
2010 2011 2012 2013 2014 2015
DEMANDA 1898 1935 1974 2012 2052 = 2092
OFERTA 24 26 28 30 32 34

TOTAL DEMANDA
INSATISFECHA

Elaborado por: Valeria Elejalde

1874 1910 1946 1983 2020 @ 2058

De los datos analizados se determina que con el primer proyecto habitacional de diez casas,

con el cual iniciara la empresa, se lograra cubrir el 0,53% de la demanda anual insatisfecha.
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2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros

El objetivo central es determinar las necesidades de recursos financieros, las fuentes y las
condiciones de ellas, las posibilidades de tener acceso real a dichas fuentes. Igualmente
debe determinar, en el caso de que se use financiacién, los gastos financieros. (Varela,

Rodrigo, innovacion empresarial)

Se tiene que conocer las diferentes fuentes de financiamiento, es decir, identificar si puede
cubrir la inversion con fuentes internas, con externas o ambas, de esta manera poder contar
con la inversidn necesaria para iniciar el proyecto, siempre buscando las mejores tasas de
interés de modo que se pueda obtener una utilidad satisfactoria y acorde con el trabajo

realizado.

Para empezar con el primer proyecto habitacional, la empresa cuenta con los recursos
financieros necesarios, provenientes de aportes propios un 75% y el 25% se financiara a
través de las instituciones bancarias existentes en las ciudades de Quito y Sangolqui, ya que
en dichas ciudades, el crecimiento comercial y poblacional, han favorecido a la existencia
de varias instituciones bancarias, que otorgan créditos para los distintos sectores
industriales. Lo que la empresa buscara es captar un crédito en la entidad que mejores

costos financieros otorgue.

Entre las posibles instituciones financieras a las que la empresa puede acudir para realizar

un crédito estan:
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TABLAN°2.2

INSTITUCION CREDITO
Productivo
Cooperativa 29 de Octubre
Empresarial
Productivo
Banco Pichincha
Empresarial

Financiamiento para
Bies
el Constructor

Fuente: Instituciones Financieras
Elaborado por: Valeria Elejalde

MONTO

125.000

200.000

500.000

PLAZO

24 meses

36 meses

60 meses

INTERES

11,57%

11,79%

8%

De los cuales se analizara la mejor opcion de financiamiento que ayude a la edificacion del

proyecto habitacional.

2.1.1.3. Disponibilidad de Mano de Obra

Segin Mattehews, Lawrence Estimacion de Costos de Produccion, La mano de obra

representa el factor humano de la produccion, sin cuya intervencién no podria realizarse la

actividad manufacturera, independientemente del grado de desarrollo mecéanico o

automatico de los procesos transformativos.

La mano de obra puede dividirse en:

— Mano de obra directa: Es un elemento directamente involucrado en la fabricacion de

un producto terminado que puede asociarse con este con facilidad. La mano de obra

representa ademas, un importante costo en la elaboracion del producto.
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— Mano de obra indirecta: Es aquella involucrada en la fabricacion de un producto que

no se considera mano de obra directa. La mano de obra indirecta se incluye como parte

de los costos indirectos de fabricacion.

CUADRO N°2.1

MANO DE OBRA DIRECTA MANO DE OBRA INDIRECTA OTRO PERSONAL
— Maestro mayor — “guachiman” — Gerente
— Ayudante de maestro mayor = — Arquitecto — Vendedor
—  Albadil — Ingeniero Civil — Secretaria
— Pedn — Residente de Obra
— Carpintero
— Gasfiteros
— Azulejeros
— Pintores
— Electricista

Elaborado por: Valeria Elejalde

El nimero de trabajadores que cada proyecto habitacional requiere, varia dependiendo de la

etapa de proceso productivo.

El cuadro expuesto a continuacion muestra el nimero de trabajadores y la formacion que

deben tener en cada etapa del proceso de construccion:
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CANTIDAD

CUADRO N°2.2

PERSONAL

PRELIMINARES

1
1
2

Maestro mayor
Albafiil
Pedn

MOVIMIENTO DE TIERRAS

1
2
5

Maestro mayor
Albafiil
Peon

CIMENTACIONES

1 Maestro mayor

4 Albafiil

2 Pedn
SOBRESTRUCTURA

1 Maestro mayor

4 Albafiil

2 Peon
PAREDES

1 Maestro mayor

4 Albafiil

2 Peon

REVESTIMIENTOS

R RN Wk

PISOS

N W -

1

BARREDERAS

1
VENTANAS

1
PUERTAS

2

CERRADURAS

Maestro mayor
Albafiil

Peon
Azulejero
Pintor

Maestro mayor
Albafil

Pebn
Azulejero
Carpintero

Contrato con empresa

Carpintero
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1 Carpintero

PASAMANOS

1 Carpintero
INSTALACIONES SANITARIAS

2 Gasfitero
APARATOS SANITARIOS ACCESORIOS

1 Gasfitero
INSTALACIONES ELECTRICAS

2 Electricista
PINTURA

3 Pintor
MUEBLES

2 Carpintero
VARIOS

1 Maestro mayor

1 Albafiil

1 Peon

Elaborado por: Valeria Elejalde

Como se observa en el cuadro N° 2.2, el nimero y la capacitacion del personal varia
dependiendo de la accion a realizar, los trabajadores especialistas solo actlan en etapas

definidas de acuerdo al avance de la construccion.

En el caso de la empresa constructora, la mano de obra directa son los albafiiles, peones,
carpintero encofrador, gasfiteros, azulejeros, pintores, electricista; los cuales con ayuda de
las herramientas y materiales de construccion elaboran las edificaciones. EI campo de la
construccién es uno de los que mas emplea mano de obra informal, no calificada, ya que el
aprendizaje del arte de la construccién es un proceso que se lo adquiere mediante la
experiencia, y/o herencia, o alguna corta capacitacion (excepto en el caso de los
electricistas). Toda la mano de obra directa necesaria se puede encontrar en sectores del

Valle de los Chillos como Sangolqui, Tridngulo, Conocoto, y en la ciudad de Quito.
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La mano de obra indirecta en las edificaciones es el “guachiman” (modismo dentro de la
construccion que se utiliza para denominar a la persona que cuida la obra), la misma que
puede ser cualquier persona sin importar si sepa 0 no de construccion, o tenga algun tipo de
instruccion educativa. Al igual que la mano de obra directa, ésta también se puede

encontrar en los diferentes sectores del Valle de Los Chillos y Quito.

Como mano de obra directa también es considerada, los arquitectos, ingenieros civiles y
residentes de obra; ya que los mismos son los que se encargan de supervisar el avance de
cada proyecto, impartiendo instrucciones a la mano de obra directa en cada etapa del
proceso constructivo. Esta mano de obra esta disponible tanto en el sector del Valle de Los
Chillos, como en la ciudad de Quito; ya que existen universidades donde imparten la
educacién para esta rama académica, por lo tanto es muy fécil encontrar el personal

capacitado que trabaje para esta seccion de la empresa.

Cabe recalcar que el rubro de Mano de Obra Directa es uno de los mas significativos dentro
del presupuesto total de la edificacion, siendo aproximadamente el 30% del mismo,

incluido dentro de este el costo de “guachimania”.

Por otra parte dentro del personal ejecutivo de la empresa, existira un Gerente, el que estara
a cargo del desempefio de toda la empresa, un vendedor y la secretaria, los cuales
coordinarédn la comercializacion de las viviendas. Este recurso humano, se puede encontrar
facilmente en el sector del Valle de Los Chillos, ya que en éste existen varios institutos y
universidades como; La Escuela Politécnica del Ejército, Instituto Rumifiahui, Universidad
Técnica Particular de Loja, Universidad Autonoma de Quito, entre otros centros de

capacitacion; donde imparten capacitacion de las carreras afines a los requerimientos del
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personal ejecutivo que necesitard la empresa. Entre otros lugares donde se encontrard este
recurso humano, seré en la ciudad de Quito, debido a la cantidad de centros de capacitacion

y personas que acuden a los mismaos.

2.1.1.4. Economias de Escala

Es el proceso mediante el cual los costos unitarios de produccion disminuyen al aumentar la
cantidad de unidades producidas o, dicho de otra forma, aumentos de la productividad o
disminuciones del costo medio de produccion, derivados del aumento del tamafio o escala
de la planta. Tiene que ver con aprovechar la capacidad del mercado, para que en un
ambiente de rendimientos decrecientes, al aumentar la produccion, se llegue al nivel dptimo
de produccion, es decir, crecer hasta saturar el mercado y aprovechar la disminucion
relativa de costos al producir en volumen, segun Guiltianan, Joseph, Administracién de

Mercado.

Para la empresa constructora las economias de escala no aplican, porque al ser productos de
gran magnitud, especializados, con disefios diferentes e innovadores, sectores de diferente
plusvalia, valores distintos en acabados, tamafios, etc., con necesaria aprobacion municipal
previa, inversiones altas en las diferentes etapas del proyecto y posiblemente de diferentes
instituciones financieras. De lo expuesto se explicaria el argumento inicial de que la
economia de escalas no es factible en el negocio de una empresa constructora recién

constituida la misma que se inicia en la industria de la construccion.
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2.1.1.5. Disponibilidad de Tecnologia

El Tamafio del proyecto también esta en funcion del mercado de maquinarias y equipos,
porque el nimero de unidades que pretende producir el proyecto depende de la
disponibilidad y existencias de activos de capital. En funcion a la capacidad productiva de
los equipos y maquinarias se determina el volumen de unidades a producir, a mayor
capacidad de los equipos y maquinarias, mayor necesidad de capital. Segun Sapag, J.M.,

evaluacion de proyectos.

La tecnologia depende del tipo de vivienda que se edifique, para el presente proyecto, que
serén viviendas sismoresitentes de hormigon armado, la maquinaria necesaria es de facil
alcance, y se pueden encontrar en varias ferreterias del pais. Para la empresa la tecnologia
no es un factor condicionante, ya que la misma se puede adquirir o alquilar para cada

proyecto segln la necesidad. La maquinaria que necesitara la empresa constructora sera la

siguiente:
CUADRO N°2.3

PROVEEDOR MAQUINARIA -
Bagant, Kywi, Ferrisariato Concretera
Kywi, Ferrisariato Amoladora
Kywi, Ferrisariato Sierra circular
Kywi, Ferrisariato Cizalla o cortadora de hierro
Kywi, Ferrisariato Soldadora
Compasca, Pronto Equipos Elevador
Compasca, Pronto Equipos Vibrador

Elaborado por: Valeria Elejalde
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Las herramientas que necesitara la empresa constructora sera la siguiente:

CUADRO N°2.4

PROVEEDOR HERRAMIENTA
Kywi, Ferrisariato, otros Palas
Kywi, Ferrisariato, otros Carretillas
Kywi, Ferrisariato, otros Barras
Kywi, Ferrisariato, otros Picos
Bagant, Kywi Andamios

Elaborado por: Valeria Elejalde

Cabe recalcar que la maquinaria y las herramientas no representan un rubro alto dentro del
presupuesto total del proyecto, debido a que esta clase de instrumentos no tienen un precio
alto en el mercado y no son el requerimiento mas importante para el proceso de
construccion dentro del tipo de vivienda que se planea edificar. También dicha maquinaria
se pueden alquilar de acuerdo al avance y a la necesidad de la obra; otro factor es que los

trabajadores de la construccidn, llevan sus propias herramientas para realizar el trabajo.

En el Valle de Los Chillos, Valle de Tumbaco y la cuidad de Quito, que son las zonas mas
cercanas para la adquisicién y/o alquiler de maquinaria o herramientas, existen varias
empresas proveedoras (como las detalladas en los cuadros), lo que facilita el alcance de

cualquier tipo de equipo para la construccion.
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La tecnologia que se empleara en los departamentos de comercializacién, administrativo, y
técnico de la empresa; seran equipos de computacién, los cuales contendran programas

afines a las labores que se desempefiaran en cada uno de éstos departamentos.

Entre los muebles, enseres, y equipos de oficina que la empresa emplearé para equipar sus

oficinas, estan los necesarios para el desempefio normal de las funciones de los ejecutivos,

tales como teléfonos, escritorios y sillas.

Al igual que la maquinaria para la construccion; los implementos para los oficinistas, se

pueden encontrar facilmente en proveedores domiciliados en el Valle de Los Chillos y en la

ciudad de Quito.

La tabla expresada a continuacién muestra algunos proveedores de estos equipos, a los que

la empresa puede acudir:

CUADRO N°2.5

PROVEEDOR
Digital Store, Super Paco, Point
Digital Store, Super Paco, Point
Super Paco, Ferrisariato
Ekogar, Ferrisariato, Point
Ferrisariato, Ekogar,

Elaborado por: Valeria Elejalde

EQUIPO
Computadora
Impresora
Teléfono
Escritorio

Silla
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2.1.1.6. Disponibilidad de Insumos y Materia Prima

El abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas es un aspecto vital en el
desarrollo del proyecto. Se refiere a la provision de materias primas o insumos suficientes
para cubrir las necesidades del proyecto durante los afios de vida del mismo. De ahi la
importancia de conocer a los proveedores, precios y cantidades de suministros e insumos.

Segun Baca, evaluacion de proyectos.

Para la empresa constructora los insumos y materia prima, estan representados por los
materiales de construccion que se necesitan para la edificacion de cada vivienda. Estos
materiales se pueden adquirir en cualquier ferreteria del sector. Gracias al crecimiento del
Valle de Los Chillos, se pueden encontrar varios proveedores de lis mismos, de manera que
se pueda elegir la mejor calidad y mejores precios. Los materiales de construccién que

necesitara para la obra gris seran:

CUADRO N°2.6

PROVEEDOR
Canteras de Pomasqui, Lloa, Pintag.

Holcing, Selva Alegre, Chimborazo, Kywi,
Ferrisariato, otros
Adelca, Aceropaxi, Andec
Bloqueras
Bloqueras
Aserraderos
Andec, Adelca, Kywi, Ferrisariato, otros
Ideal alambrec, Andec, Adelca, Kywi,
Ferrisariato, otros
Plastigama, Kywi, Ferrisariato, Galo Gonzales,
otros
Calitubo, Unifer, Plastigama, Kywi, Ferrisariato,
Galo Gonzales, otros
Plastigama, Pika, Kywi, Ferrisariato, Galo
Gonzales, otros

Elaborado por: Valeria Elejalde

MATERIALES
Materiales pétreos; arena, ripio, piedra bola, piedra
basilica.

Cemento

Hierro

Blogue prensado de 15 x 20 x 40, y de 10 x 20 x 40
Blogue alivianado de 15 x 20 x 40, y de 10 x 20 x 40
Tabla de encofrado

Clavos

Alambre
Manguera de luz
Tubos PVC 6 tuberfa sanitaria

Plastico
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Los materiales de construccion que necesitara para los acabados:

CUADRO N° 2.7

PROVEEDOR MATERIALES
Pinturas Condor, Pintulac, Pintuco, Kywi,
Pintura
Ferrisariato, otros
Graiman, Ecuaceramica Ceramica
FV, Edesa Piezas Sanitarias
Maderama, Mueblec, y/o trabajo en obra Puertas
Maderama, Mueblec, y/o trabajo en obra Muebles de cocina
Cedal, Fisa Aluminio
Fisa, Instalvid Vidrio

Electrocable, Veto, Kywi, Ferrisariato, otros = Piezas Eléctricas
FV, Edesa, Kywi, Ferrisariato Griferias
Electrocable, Veto, Kywi, Ferrisariato, otros ~ Cable eléctrico

Elaborado por: Valeria Elejalde

2.1.2. Optimizacion del tamafio

“La optimizacion del tamafio tiene como objetivo determinar los costos y beneficios de las

diferentes alternativas posibles de implementar en un proyecto, teniendo en cuenta dos
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consideraciones de caracter cambiante, las cuales son la relacion precio—volumen y la

relacion costo—volumen.”**

Para el cumplimiento de las normativas municipales, en cuanto al uso del suelo del sector
del Conocoto, se debe buscar la optimizacion del espacio del terreno disponible, de tal
manera que el numero, el disefio y la distribucion de todos los proyectos que se realicen
cumplan con los objetivos primordiales de la constructora basados en obtener el mayor

rédito posible y lograr la satisfaccion plena de los clientes, ofreciendo productos de calidad.

En el primer proyecto que serd un conjunto habitacional cuya area total es de 2000 mtr2,

constituido por diez viviendas iguales de 145,04 mtr2, adosadas de dos en dos.

La siguiente tabla muestra la segmentacion del terreno, y la optimizacion del mismo:

TABLAN°23
DETALLE D“\EIEL\S)ION

Area Comunal 134,96
Casa Comunal 25
Parqueaderos Comunales 36
Calle 373,30
Acera 102,90
Guardiania 3,92
Servicios 3,92
10 Terrenos (132 mtr2 c/u) 1320
TOTAL 2000

Elaborado por: Valeria Elejalde

4
www.authostream.com
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Todas las asignaciones para cada uno de los segmentos detallados en la tabla N°2.3 son

cumplimientos obligatorios que se realizan bajo disposiciones de las ordenanzas

municipales, la cuales estan establecidas en el Registro Oficial N° 83; el cual ubica al

conjunto habitacional que se pretende edificar dentro del grupo B, de acuerdo a la

clasificacion establecida en el articulo 90, cuadro N° 12. Es asi que conforme a este

registro (Anexo # 11, 12, 13, 14, 15) se determina lo siguiente:

Area comunal.- De acuerdo al articulo 93, tendra un area recreativa de minimo 12

mtr2 por cada unidad de vivienda, estos espacios pueden ser cubiertos o abiertos. Por
tanto el area comunal minima del proyecto 120 mtr2, y se ha asignado un area de
136,96 mtr2.

Casa comunal.- En el articulo 92, se estipula que la casa comunal no debe ser inferior a

20mtr2. Mientras que para el conjunto habitacional se realizara una construccion de 25
mtr2 en esta area.

Pargueaderos comunales.- Conforme al articulo 49, cuadro N° 7, se determina que las

viviendas mayores a 120 mtr2 deberan contar con 1 parqueadero de visitas por cada 4
unidades de vivienda. Mientras que en el articulo 50 se especifican las medidas
minimas que debe poseer cada parqueadero, las cuales son 2,30 m por 4,80 m. Es decir
que el presente proyecto debera contar con 2 parqueaderos de visitas, y se han asignado
3, y las medidas de los mismos son de 2,40 m por 5 m.

Calle.- En el articulo 94 determina de acuerdo al tipo de vivienda la dimension y el
numero de carriles, acorde con este el presente proyecto deberd tener 1 carril por

sentido, el cual debe tener 2.8 metros de ancho por el largo total del terreno.
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— Acera.- De acuerdo con el articulo 94 se determina la dimension que corresponde a las
aceras, siendo este de 1,20 metros, a lo largo y alrededor de todo el terreno, incluyendo
espacios de cada vivienda.

— Guardiania.- Conforme a lo estipulado en el articulo 92, literal b, el cual indica que el
espacio para guardiania no debe ser mayor a 5 m. Por tal razon para el presente
proyecto se ha asignado una dimensién para guardiania de 3,92 mtr2.

— Servicios.- De la misma forma en el articulo 92, literal b, se especifica que el area
asignada para los servicios no deberd ser mayor a 5 mtr2. Para el proyecto se ha

establecido 3,92 mtr2 designados a este espacio.

Restando dimensiones municipales obligatorias se obtiene el area libre para construir las
viviendas, siendo este 1320 mtr2, el cual sera dividido en 10 terrenos de 132 mtr2, sobre los
que se edificaran las viviendas. Asi se demuestra como el tamafio total del terreno se

distribuye para su optimizacion.

Mediante este esquema se logra cubrir una demanda insatisfecha de 0,53%, en lo que se
refiere a viviendas asequibles para familias de una posicion social media y media-alta. Lo
que implica que su comercializacién o venta, se realizara en menor tiempo que viviendas de
mayor dimensién y mayor precio; permitiendo asi el cumplimiento de la planificacion

establecida y el inicio de los nuevos proyectos.
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2.1.3. Definicidn de la Capacidad de Produccion

Maéaximo nivel de produccion que puede ofrecer una estructura econémica determinada, con
una cantidad de factores productivos dados. Segun Cordoba, Marcial, formulaciéon y

evaluacion de proyectos.

“Capacidad instalada: Volumen de produccion de bienes y/o servicios que le es posible

generar a una unidad productiva del pais de acuerdo con la infraestructura disponible.”*

“Capacidad real: Es aquella capacidad méaxima que se puede obtener de forma real en las

condiciones normales y considerando que durante todo el tiempo disponible no es posible

estar en tiempo de transformacion sino que inevitablemente hay tiempos de parada.”*®

El volumen de unidades que una empresa constructora edificara dependerd de varios
factores como; el espacio fisico del terreno, ya que sobre éste se tiene que acomodar el
namero de viviendas que tengan la dimensién requerida por la demanda y que cumplan con
las especificaciones municipales en cuanto al uso del suelo. Otro factor importante es el
econdémico, ya que de esta va a depender el nUmero de proyectos que una empresa pueda

edificar durante un periodo de tiempo determinado.

El avance de los proyectos habitacionales iniciados es un factor que influye en el nimero
de edificaciones que se realizard en cada periodo, debido a que la construccion de cada
vivienda tiene una duracion aproximada de 6 meses, durante los cuales se va a emplear
todos los elementos necesarios para la construccion, tales como la maquinaria y

herramientas que tenga disponible la empresa, por esta razén en cada etapa de la

15 . . . .
http://economia.eluniversal.com/glosarioEconomia
'®http://monografias.com/trabajos7/coad/coad.shtml+capacidad+real

132



construccidn se necesitara realizar una administracion adecuada de los recursos hasta llegar
a su culminacion. Este factor depende directamente de la capacidad econémica de la
organizacion y de las ordenanzas municipales, es decir si la empresa cuenta con la
inversion necesaria para iniciar varios proyectos a la vez, los recursos mencionados
anteriormente no serian un limitante; en cuanto a las ordenanzas municipales, se refiere a la
aprobacién de los planos para poder iniciar la construccion, por tanto los proyectos se

empezaran a construir en el orden en el que sean autorizados.

La empresa constructora en un principio tendra la capacidad para edificar dos proyectos
habitacionales al afio, y cada uno sera de diez viviendas. Los posteriores proyectos
dependeran de los aspectos antes mencionados, y de la rentabilidad obtenida en cada uno,

ya que ésta servira para reinversion, y desarrollo de la empresa.

2.2. Localizacion del Proyecto

El estudio de localizacion tiene como proposito encontrar la ubicacion mas ventajosa para
los proyectos; es decir, cubriendo las exigencias o requerimientos, que contribuyen a
minimizar los costos de inversion y, los costos de gastos durante el periodo productivo del

mismo. (Baca, evaluacion de proyectos).

La ubicacion de la empresa es uno de los factores mas importantes para el logro de los
objetivos planteados, éste puede determinar el éxito o fracaso de un negocio, por ello se
debe evaluar los distintos factores que afecten a la localizacion, con el fin de elegir la mejor

ubicacion que maximice la rentabilidad del proyecto.
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Para una empresa constructora la localizacion de los conjuntos habitacionales es uno de los
factores mas importantes, ya que de este depende la venta satisfactoria de las viviendas.
Buscar el lugar adecuado donde construir tiene que ser tomado muy en cuenta antes de
iniciar cualquier proyecto. Para esto se tiene que tomar en cuenta los gustos y preferencias
de la demanda, es decir los lugares donde la poblacion quisiera adquirir sus viviendas, para

asi buscar la locacién adecuada del terreno para iniciar con las edificaciones.

De acuerdo al estudio de mercado realizado, los lugares donde la demanda preferiria

adquirir una vivienda se presentan a continuacion:

TABLA N°2.4

SECTOR %
Conocoto 26,2
San Rafael 21,5
Capelo 215
La Armenia 9,2
La Merced 9,2
Sangolqui 6,2
San Pedro 31
Alangasi 3,1

Elaborado por: Valeria Elejalde

Como se observa, los sectores de Conocoto, San Rafael y Capelo son los mas atractivos
para vivir, por lo que la empresa tiene que enfocarse en localizar los proyectos

habitacionales principalmente en dichos sectores, de modo que pueda alcanzar
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satisfactoriamente a la demanda. El sector de Conocoto es el de mayor aceptacion, tiene el

26,2% de preferencia para vivir segun los datos analizados.

En cuanto a las oficinas técnicas y administrativas de la empresa constructora, la
localizacion tendré que buscar la cercania a los servicios publicos, tanto como privados, de
manera que facilite la comunicacion y el transporte, para el correcto funcionamiento de la

misma.

2.2.1. Macro Localizacién

Este estudio tiene en cuenta aspectos sociales, nacionales de la planeacion basandose en las
condiciones regionales de la oferta y la demanda y en la infraestructura existente.
Comparando alternativas entre las zonas del pais y seleccionar la que ofrece mayores
ventajas para el proyecto. Debe indicarse con un mapa del pais o region dependiendo del
area de influencia de un pais. Segin Cdrdoba, Marcial, formulacién y evaluacién de

proyectos.

La macro localizacion busca identificar la zona geogréafica en forma general en donde se
construirdn los proyectos, y en donde se ubicard las oficinas. El primer proyecto de la
empresa constructora se edificara en la provincia de Pichincha, sector Valle de los Chillos.
Las oficinas ubicaran en el mismo sector. Se ubicara en mencionado sector por la cercania a
la capital, excelente infraestructura vial, ademas esta localidad muestra una tendencia de
crecimiento habitacional, comercial y de plusvalia, con un ambiente acogedor, residencial y

apartado del ruido y contaminacién ambiental de la ciudad capital.

135



GRAFICON° 2.1

MACRO LOCALIZACION
SEESY
A& 2
,\\)&

\ Sy
3 Lh(' & hh

LS

S

136



2.2.2. Micro Localizacion

Es el estudio que se hace con el proposito de seleccionar la comunidad y el lugar exacto
para instalar el proyecto, siendo este sitio el que permite cumplir con los objetivos de lograr
la mas alta rentabilidad o producir al minimo costo unitario. En la localizacion a nivel
micro se estudian aspectos mas particulares a los terrenos utilizados. (Morales, Castro,

disefio de proyectos)

Para la ubicacién del proyecto habitacional la empresa optara por la mejor opcion dentro de
las alternativas disponibles, tomando en cuenta la calificacion que cada uno de éstos

alcance en la matriz locacional.

Los espacios fisicos disponibles para ubicar el proyecto dentro del Valle de los Chillos son:

CUADRO N°2.8

SECTOR DIMENSION

Conocoto;

Avenida Alberto Acosta Soberon y Angel Espinoza junto al colegio 2000 mtr2
Academia Militar del Valle.

San Rafael;

Avenida del Sol y Avenida Marte (Avenida de los planteas) Via al 2100 mtr2
Tingo.

Capelo;

Avenida Mariana de Jesus y Rosa Zarate 1800 mt2

Elaborado por: Valeria Elejalde
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Estas localidades cuentan con todos los servicios basicos, trasporte publico, cercana a
instituciones educativas, de salud, gubernamentales, mercados, centros comerciales,
restaurantes, centros de recreacion, entre otros. Lo que se convierte en un atractivo para las

personas que desean adquirir una vivienda en el Valle de Los Chillos.

2.2.2.1. Criterios de seleccion de alternativas

Consiste en identificar y analizar las variables denominadas fuerzas locacionales con el fin
de buscar la localizacion en que la resultante de estas fuerzas produzca la méxima ganancia

o el minimo costo unitario. Segn Sapag, preparacion y evaluacion de proyectos.

Los criterios de seleccidn de alternativas permitiran realizar un analisis de los aspectos que
influyen en la produccién y operatividad de la empresa, y de este modo determinar las
ventajas y desventajas que posee el sector donde se ubicara la misma. Para la empresa
constructora los factores que se analizaran a continuacién, dependeran de la ubicacién de

cada proyecto habitacional.

De acuerdo a la importancia de cada una de las alternativas se les asignard un porcentaje
(propuesto en la Tabla N°2.5), el cual servira para la determinacion de la alternativa 6ptima

a través de la matriz locacional:
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TABLAN°25

PESO
ALTERNATIVA

%
Transporte y Comunicacién 15
Cercania de las fuentes de abastecimiento 15
Cercania del Mercado 22
Factores Ambientales 10
Estructura Impositiva / legal 10
Disponibilidad de Servicios Basicos 23
Posibilidad de eliminacion de desechos 5

Elaborado por: Valeria Elejalde

a. Transporte y Comunicacion

Transporte

Segtin Alvaro de la Helguera en su libro manual practico de la circulacion de la riqueza,
denomina transporte al traslado de personas o bienes de un lugar a otro. Este es una
actividad fundamental de la Logistica que consiste en colocar los productos de importancia
en el momento preciso y en el destino deseado. Dentro de transporte se incluyen numerosos
conceptos; los mas importantes son infraestructuras, vehiculos y operaciones. Existe el
transporte publico, en el que los vehiculos son utilizables por cualquier persona previo pago
de una cantidad de dinero. El transporte privado, aquél que es adquirido por personas

particulares y cuyo uso queda restringido a sus duefios.
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El medio de transporte que la empresa constructora utilizard seré el terrestre, pues para el

abastecimiento de las materias primas, asi como para la comercializacion de los productos,

se necesitara unicamente este medio, gracias a la cercania de los proveedores de los

materiales de construccion y del mercado. El Valle de Los Chillos cuenta con un buen

abastecimiento de transporte publico, tales como buses, camionetas de alquiler, camiones,

volquetas y taxis, que serviran para el trasporte de materia prima desde los proveedores,

hacia las edificaciones; de igual forma éstos ayudarian al traslado de los operarios de la

empresa en caso de necesitar movilizacion.

A continuacion se presenta una lista de los proveedores de transporte publico que pueden

contribuir a la logistica y traslado del personal de la empresa:

MEDIO DE
TRANSPORTE

Bus

Taxi

Camionetas

Volquetas

CUADRO N°2.9

EMPRESA

Vingala

Los Chillos
Amaguaria
Libertadores del Valle
Otros

Protaxi

San Luis

Plaza del Valle
Otros

Calmer

San José del Valle
Conocoto

Personas particulares

Elaborado por: Valeria Elejalde

RECORRIDO

Quito — Selva Alegre
Quito — Sangolqui
Quito — Amaguafia

Quito — Conocoto

Indistinto

Indistinto

Indistinto

TARIFA

($ dolares)
0,20-0,40
0,20-0,40
0,20-0,40
0,20-0,40

1,50 traslado minimo

3,00 traslado minimo

30,00 traslado de desalojo
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Comunicacion

El término comunicacion, hace referencia al instrumento o forma de contenido por el cual
se realiza el proceso comunicacion. Posibilitan que amplios contenidos de informacién
lleguen a extendidos lugares del planeta en forma inmediata. En el &mbito econdémico;
quien posea el uso de los medios puede generar un determinado tipo de consciencia sobre
una especie de producto, es decir, puede generar su propia demanda, ya que los medios,
muchas veces cumplen la funcion de formadores de opinidn. Entonces, visto desde el
ambito empresarial, es un aspecto ampliamente positivo al hacer posible el marketing y
anuncios para el mundo. Segin Alvaro de la Helguera en su libro manual préctico de la

circulacion de la riqueza.

Los medios de comunicacidn que principalmente empleara la empresa la adquisicion de los
materiales de construccion, sera el personal, el teléfono, el fax, y el correo electrénico; los
mismos que posibilitaran las negociaciones con los proveedores. Asimismo como medio de
comunicacion para llegar al mercado, la empresa utilizara; la prensa, radio, medios escritos

como pancartas y flayers, y el correo electrénico.

En el sector del Valle de Los Chillos, los medios de comunicacién como el teléfono y el
internet se encuentran a disposicion del publico, la mayor parte de la poblacion tiene acceso
a éste, gracias a que existen varias sucursales de la empresa CNT en el sector que proveen
de éstos medios, entre otros proveedores de internet. En cuanto a la prensa, la sucursal mas
cercana de la empresa “El Comercio” esta en la ciudad de Quito. Para los demés medios
escritos, en sectores como Sangolqui, San Rafael, Conocoto, entre otros, existe un sin

namero de empresas que elaboran falyers y pancartas.
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b. Cercania de las fuentes de abastecimiento

El proceso de abastecimiento es el conjunto de actividades que permite identificar y
adquirir los bienes y servicios que la comparfiia requiere para su operacion, ya sea de
fuentes internas o externas. Partiendo de esta definicion, se puede ver que el abastecimiento
va mas alla de la simple adquisicion de materia prima, ya que se encarga de todo lo que
requiere la empresa para su operacion, asi como de facilitar los medios necesarios para

conseguirlo. Segin Morales, Castro, disefio de proyectos.

La cercania a los materiales de construccion, es un factor fundamental para la localizacion
del proyecto, ya que el transporte implica un costo que se podria reducir cuanto mas cerca

se encuentre de los lugares de distribucion de la materia prima.

La ubicacion del primer conjunto habitacional en el Valle de Los Chillos, tiene acceso a
varios proveedores de materiales de construccion tales como bloqueras, cementeras,

aserraderos, ferreterias, etc., lo cual facilita el abastecimiento a las edificaciones.

La siguiente tabla muestra las distancias que existen entre el proyecto y algunos

proveedores:
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PROVEEDOR

Kywi
Ferrisariato
Electrocable
Pintulac
Graiman

FV

Fisa

Cedal

Pika

Andec
Aserraderos
Bloguera
Holcing
Canteras de Pintag
Plastigama

Galo Gonzales

Elaborado por: Valeria Elejalde

fuentes de abastecimiento.

CUADRO N°2.10

UBICACION

San Rafael
San Luis Shoping
Sangolqui
La Armenia
San Rafael
Amaguana
San Rafael
Sangolqui
San Luis Shoping
San Rafael
Conocoto
Conocoto
Conocoto
Pintag
San Rafael

San Rafael

DISTANCIA
(en kilémetros)
1,3
2,3
3
1,2
2
55
2
2,8
2,3
1,8
1,3
1,2
14
16,8
0,8

0,8

Como se puede observar en todas las distancias entre el proyecto habitacional y los
proveedores estan dentro de un promedio de kilometros, siendo las canteras de Pintag el

lugar mas lejano. Razon por la cual se determina que el proyecto se encuentra cercano a las
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c. Cercania del Mercado

Estar mejor localizado que la competencia, tener una mejor infraestructura y tener una
mayor cercania al mercado, genera ventajas competitivas que deben ser aprovechadas por
las diferentes empresas. La localizacion se relaciona mas estrechamente con la
distribucion, comercializacion y venta de productos. Cuando existe la cercania al mercado y
las fuentes de abastecimiento, se puede obtener mas utilidades, debido a que los costos de
distribucion y produccion en que se incurriria serian mas bajos. (Morales, Castro, disefio de

proyectos).

El caso particular de la construccion, la cercania al mercado es relativa a la ubicacion de los
proyecto habitacionales, en los sectores més atractivos y con mayor demanda. De acuerdo
al estudio de mercado previo, estos sectores son Conocoto, San Rafael y Capelo. La
empresa focalizara la eleccion de terrenos en dichos sectores, para la construccion de los
futuros proyectos. De esta manera facilitard a la empresa la comercializacion de las
viviendas. Cada periodo de tres afios la empresa realizard una encuesta a la poblacion para
conocer los lugares de mas aceptacion, de esta manera podra conocer donde se encontrara

el mercado demandante y localice las viviendas en dichos sectores.

d. Factores Ambientales

Se denomina factores ambientales en sentido genérico, a los elementos y procesos del
medio ambiente del &mbito de estudio, susceptibles de recibir impactos por la ejecucion y

puesta en marcha del proyecto. La identificacion de los mismos es una tarea necesaria en el
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proceso de evaluacion de alternativas, para identificar las relaciones causa-efecto que

derivaran en determinados impactos.'’

En un proyecto de edificacion de viviendas, los procesos que se desempefian no afectan al
medio ambiente, ya que no se emiten humos contaminantes, ni se desechan toxicos al
terreno. Durante el proceso de construccion se generan escombros, los cuales pueden ser

facilmente desalojados.

Con cualquier edificacion el factor ambiental que podria verse afectado, de ser el caso, es la
tala de arboles; evento que se daria en la etapa inicial del proyecto, por la limpieza del

espacio fisico necesario para la nivelacion y solidez del terreno que se va a ejecutar la obra.

e. Estructura Impositiva / legal

Las normas comunitarias, nacionales, regionales y locales inciden sobre las empresas,
pudiendo variar con la localizacion. Un marco juridico favorable puede ser una buena
ayuda para las operaciones, mientras que uno desfavorable puede entorpecer y dificultar las
mismas. Con el fin de ordenar el crecimiento industrial los paises adoptan una politica
deliberada para diversificar geograficamente la produccién, segin Sapag, Disefio de

Proyectos.

La politica econdémica es un factor de influencia en los proyectos de inversion, ya que, a
través de retribuciones legales, establece estimulos y restricciones en determinadas zonas

del pais. Una empresa constructora debe observar lo establecido en el REGISTRO

Y http://www.murcia.es/InstTranviarias
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OFICIAL N° 83, el mismo contiene las ordenanzas metropolitanas sobre el Plan de Uso y
Ocupacion del Suelo (PUOS). El contenido del PUOS complementa la propuesta de
organizacion y desarrollo territorial establecido por el Plan General de Desarrollo
Territorial PGDT y determina con carécter normativo el uso, la ocupacion y edificabilidad
del suelo. Previo al inicio de cualquier construccion, se tiene que realizar el cumplimiento

de las siguientes disposiciones como;

— Linea de Fabrica
— Informe de registro Metropolitano (IRM)
— Regulacion de Planos

— Permiso de Construccién

En si, no existen restricciones que impidan la edificacién de conjuntos habitacionales, ni de
viviendas adecuadamente planificadas en el sector del Valle de los Chillos, ya que esta es
una zona urbana y comercial. Unicamente se debe cumplir con los requisitos antes

mencionados, y esperar su aprobacion.

f. Disponibilidad de Servicios Basicos

Cualquier instalacion necesita de suministros basicos como el agua y la energia, por ello es
especialmente critico en las plantas de fabricacion. Influye notablemente cuando las

cantidades requeridas son altas y afectan los costos. (Morales Castro, Proyectos)

El Valle de los Chillos en la actualidad es el sector de mayor crecimiento habitacional y

preferencia para las personas que trabajan en la ciudad de Quito, en tal virtud en la mayoria
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de sus sectores cuentan con todos los servicios basicos indispensables como alcantarillado,
agua potable, energia eléctrica y teléfono; necesarios para la construccion y para la dotacion

de los mismos a las nuevas viviendas.

También la existencia de servicios suntuarios como internet y television por cable.
Adicionalmente el sector educativo ha estado a la par del crecimiento habitacional de esta

localidad.

g. Posibilidad de eliminacién de desechos

Para algunos proyectos la disponibilidad de medios naturales para la eliminacién de ciertos
desechos resulta indispensable, por lo que su localizacién queda subordinada a la existencia

de éstos medios, segin Morales Castro, Proyectos.

En determinadas areas, los reglamentos locales y gubernamentales limitan o regulan la
cantidad o la naturaleza de los desechos que pueden arrojarse; circunstancia que puede

orientar a otros posibles lugares para la localizacion de una determinada planta.

En una construccion, los desechos que se producen son inicialmente en la limpieza del
terreno, como tierra, piedras, troncos, entre otros. Y durante el proceso de construccion, se
generan desechos de escombros como; residuos de bloque, de cerdmica, y pedazos de
hierro, clavos, plasticos, empaques de los productos que se adquiere como el cemento,

bondex, ceramica, y demas.

Los gobiernos municipales en el Ecuador, indican que todo desecho generado en una

construccién puede servir como material de relleno para las diferentes obras publicas,

147



privadas vy rellenos sanitarios. En la actualidad las localidades Alangasi, el sector del
Trebol, Conocoto, reciben esta clase de escombros para rellenar terrenos. Otro mecanismo
de desalojo es a traves de volquetas, las mismas que reciben estos desechos y los trasladan
a sitios que ellos conocen, que asi mismo son personas naturales, juridicas ¢

gubernamentales que reciben para relleno.

2.2.3. Matriz Locacional

Para elaborar la matriz locacional, se utilizard el método cualitativo por puntos, que
consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de factores que se consideran
relevantes para la localizacion. Esto permite ponderar factores de preferencia para tomar la

decision ubicacion. (Baca, evaluacion de proyectos).

Dentro del proceso se procede a asignar una calificacion a cada factor de acuerdo a una
escala de 0 a 10, en donde 0 es de mayor calificacién. La suma de las calificaciones

ponderadas permitira seleccionar la localizacion que acumule mayor puntaje.

La tabla de pesos asignados a las alternativas estudiadas, se puede observar en la Tabla

N°2.5

El siguiente cuadro muestra la aplicacion de este método para la seleccién de la mejor

alternativa para la ubicacion del primer proyecto habitacional:
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ALTERNATIVA

Transporte y Comunicacion
Cercania de las fuentes de
abastecimiento
Cercania del Mercado
Factores Ambientales
Estructura Impositiva / legal
Disponibilidad de Servicios
Bésicos
Posibilidad de eliminacion de
desechos

TOTAL

MATRIZ LOCACIONAL

TABLAN° 2.6
CONOCOTO SAN RAFAEL CAPELO
PESO
Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion
0,15 10 15 10 15 5 0,75
0,15 10 15 10 15 9 1,35
0,22 10 2,2 9 1,98 9 1,98
0,10 5 0,5 5 0,5 5 0,5
0,10 9 0,9 8 0,8 8 0,8
0,23 10 2,3 10 2,3 10 2,3
0,05 9 0,45 9 0,45 9 0,45
1 9,35 9,03 8,13

Fuente: Rosillo, formulacién de proyectos
Elaborado por: Valeria Elejalde

(Método cualitativo por puntos)
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Luego de aplicar la matriz locacional, se determind que la mejor alternativa y de
preferencia para la ubicacion del proyecto es la localidad de Conocoto, que obtuvo un 9,35
de predileccion. Mientras que las localidades de San Rafael y Capelo con el 9,03 y 8,03
respectivamente, no distan mucho de la alternativa elegida como la de mayor expectativa

para desarrollar el primer proyecto.

2.2.3.1. Seleccion de la Alternativa Optima

Se refiere a la selecciébn mas conveniente para el proyecto, es decir, aquella que frente a
otras opciones posibles, produzca mayor nivel de beneficio para los usuarios y la
comunidad y con el menor costo asociado, dentro de un marco de factores determinados

deseables.'®

Se elige a la localidad de Conocoto, como la alternativa que presenta mejores condiciones
en cuanto a los factores evaluados. La ubicacion del proyecto y de las oficinas de la
empresa, sera al este de esta parroquia, junto al Colegio Academia Militar del Valle; esta
ubicacion presenta facilidades de acceso a las principales vias que conectan el Valle de Los

Chillos.

Cerca de la ubicacion del proyecto, se encuentran gran variedad de proveedores de
materiales de construccion y otras instituciones publicas y privadas. El lugar elegido es un
terreno con la dimension suficiente (2000 mtr2) para la construccion de diez casas, pasaje

de acceso, area comunal y dos parqueaderos por casa y parqueaderos de visitas.

18 http://www.sernatur.cl/etapas_PDF/anexo7.pdf
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La ubicacion de las oficinas estara en la parroquia Conocoto, Avenida Alberto Acosta
Soberon y Angel Espinoza. Debido a las ventajas de cercania e infraestructura que la
mencionada parroquia posee, respecto a importantes instituciones que favoreceran al

normal funcionamiento de la empresa.

2.2.3.2. Plano de la Micro localizacion

Los planos son representaciones graficas que indican o marcan ubicaciones, desde una

ciudad hasta una casa. Los planos normalmente son dibujos a gran escala.™®

El plano de micro localizacion muestra las avenidas y pasajes donde se ubicara el primer
proyecto inmobiliario de la empresa constructora. EI mismo que estara ubicado en el sector
del Valle de Los Chillos, parroquia Conocoto, Avenida Alberto Acosta Soberon y Angel

Espinoza junto al colegio Academia Militar del Valle.

La ubicacion de las oficinas de la empresa constructora, se ha realizado tomando en cuenta
la cercania, a las diferentes empresas tanto publicas como privadas, que brindaran sus
servicios a la empresa constructora; también estimando disponibilidad del espacio fisico y

la cercania a los demaés proyectos.

' ftp://ftp.fao.org/fi/CDrom/FAO_Training/FAO_Training
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2.3. Ingenieria del Proyecto

La ingeniera del proyecto tiene como fin determinar los recursos fisicos y los procesos que
se requieren para la puesta en marcha, no solo referentes al proyecto en si, sino los
relacionados con la ingenieria del producto, como maquinaria, trabajadores, materias

primas, etc. (Rosillo, Formulacion de Proyectos)

Se deben determinar los procesos, recurso humano, maquinaria, terrenos, construcciones, y

distribucion del proyecto, entre otros. Los mismos que deben ser empleados de la mejor
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manera dentro del proceso productivo de la empresa constructora, de tal forma que permita

la consecucion de los objetivos en el menor tiempo posible.

Con parte de los recursos materiales, el espacio fisico y los recursos humanos, se podra
iniciar el proceso de construccion de las viviendas, el mismo que cuenta con 18 acciones

hasta llegar a su culminacion, las mismas que son:

— Preliminares

— Movimiento de Tierras
— Cimentaciones

— Sobrestructura

— Paredes

— Revestimientos

— Barrederas

— Ventanas

— Puertas

— Cerraduras

— Pasamanos

— Instalaciones Sanitarias
— Aparatos Sanitarios Accesorios
— Instalaciones Eléctricas
— Pintura

— Muebles

— Varios
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2.3.1. Proceso de Produccion

Segin Gabriel Baca, en su libro Disefio de proyectos, establece que el proceso de
produccion es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para obtener los bienes
y servicios a partir de insumos, y se identifica como la transformacion de una serie de
insumos para convertirlos en productos mediante una determinada funcion de produccion.

Lo cual se simplifica en el siguiente esquema:

Estade Inicial Transfarmacion Producte Final

El proceso de produccion que una empresa constructora lleva a cabo en cada uno de los
proyectos de vivienda que realice, estan representados de manera general en el esquema

presentado a continuacion:

GRAFICON° 2.3

TRANSFORMACION

— Mano de Obra
ESTADO INICIAL
2 O INIL — Maquinaria PRODUCTO FINAL
— Terreno — Herramientas o
. —) = | — Viviendas
— Materiales de — Etapas del proceso: )
" terminadas
Construccion e Estructura
e Mamposteria
e Acabados
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Estado Inicial, incluye todo lo relacionado a materia prima, insumos, y materiales, que

vienen a ser todos los materiales de construccion necesarios
para la edificacion de una vivienda. Ademas el espacio fisico
que es el elemento fundamental para iniciar el proceso de

construccion.

Transformacién, esta engloba todas las actividades

generadoras de valor, las mismas que con ayuda de la
maquinaria y la mano de obra, se encargan de emplear y transformar los materiales de

construccién en el producto terminado.

Producto Final, comprende los productos resultantes del proceso de transformacion, los

cuales son las viviendas listas para ser entregadas.

2.3.1.1. Diagrama de Flujo

Un diagrama de flujo es una representacion grafica de un algoritmo o proceso. Se utiliza en
disciplinas como la programacion, la economia, los procesos industriales y la psicologia
cognitiva. Estos diagramas utilizan simbolos con significados bien definidos que
representan los pasos del algoritmo, y representan el flujo de ejecucion mediante flechas

que conectan los puntos de inicio y de término.”

A continuacion se presenta la simbologia del diagrama de flujo:

20 www.dgb.sep.gob.mx/informacion_academica/b1-diagramadeflujo
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CUADRO N°2.11

NOMBRE SIMBOLO FUNCION

Representa el inicio y fin de un

Terminal

programa.

Entrada/ salida Cualquier tipo de introduccion de datos

Cualquier tipo de operacion que pueda

Proceso
originar cambio de valor

Indica operaciones ldgicas o de
Decision
comparacion

Indica el sentido de la ejecucién de las
linea de flujo
operaciones

Se utiliza en ocasiones en lugar del
Salida
simbolo de salida.

Fuente: Rosillo, formulacién de proyectos
Elaborado por: Valeria Elejalde

Mediante el diagrama de flujo, se indicara las etapas del proceso de construccion con las
respectivas actividades en cada uno, desde su inicio hasta su culminacion. Hay que tomar
en cuenta que cada actividad estd incluida dentro de las acciones mencionadas

anteriormente en la ingenieria del proyecto.
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ESTRUCTURA

INICIO

v

Limpieza Terreno
Replanteo Proyecto

v

Excavacidn: Plintos y Cimientos

v

Corte de Hierro
Armado Parillas y Columnas
Doblado Estribos

v

Fundicion: Replantillos, Zapatas,
Base de columnas.

v

Relleno Compactado con suelo
natural

Excavacién y Fundicién de
Cimiento Corrido

v

Armado y Fundicion de Cadenas
Fundicién de Contrapiso y
Columnas

Encofrado, armado y funcién de
Loza, Grada, Columnasde 1, 2, 3
nivel.

v

Fundicién de acera perimetral y
patio posterior

v

Excavacién Zanjas para tuberia
sanitaria y cajas de revision

v

Colocacién tuberia sanitaria y
relleno de zanjas

GRAFICON° 2.4

MAMPOSTERIA

Mamposteria de bloque de
10-15 1 nivel

v

Mamposteria de bloque de
10-15 2 nivel

v

Mamposteria de bloque de
10-15 3 nivel

v

Enlucido Horizontal y Vertical
Masillado Contrapiso, Lozas y
Gradas

ACABADOS

Estucado
Chafado
Colocacidn ceramica en piso y
paredes
v

Colocacion de piezas eléctricas y

v

Colocacion de: Ventanas, pisos,
gradas y pasamanos

v

Pintura exterior e interior

Colocacion de muebles de cocina
y closets

Piedra de lavar
Cesped
Adoquin

sanitarias

v

Limpieza de la obra

v

FIN
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2.3.1.2. Requerimiento de Mano de Obra

En base a los procesos establecidos, puede calcularse el nimero de trabajadores necesarios

para cada etapa o fase del proceso, segun los niveles de produccion que deseen obtenerse.

Los diagramas de proceso son de gran ayuda para establecer los tiempos de las operaciones

y con base en ellos determinar la mano de obra requerida. Segun Rosillo, formulacion de

proyectos.

La contratacion de la mano de obra dependera del progreso de la construccion en las

diferentes etapas, en las que dependiendo de la actividad a desarrollar, se solicitara el

personal especializado para el cumplimiento de los diferentes tipos de actividades. Cuyos

contratos son ocasionales.

La siguiente tabla muestra el costo de mano de obra para la edificacion de las 10 viviendas

que tendra el proyecto:

MANO DE OBRA DIRECTA
U Cantidad P. Unitario

DESCRIPCION

PRELIMINARES

Limpieza y desbroce

Replanteo y nivelacion

MOVIMIENTO DE TIERRAS
Excavacion de plintos y cimientos
Excavacion de cajas de revisiony T. C
Desalojo de tierras y escombros

Relleno compactado suelo natural
CIMENTACIONES

Replantillo H. Simple f"'c=140 Kg/cm2
Plintos H. Simple f’c= 210 Kg/cm2

Muro de cimentacion H.C.f’c=180 Kg/cm2
Cadenas de cimentacion H. S. f'c=210 Kg/cm?2

m2
m2

m3
m3
m3
m3

m3
m3
m3
m3

TABLAN°2.7

130,74
49,00

29,08
25,44
55,52
40,00

1,63
4,10
6,72
1,68

0,21
0,27

1,71
1,71
1,81
1,39

27,63
33,78
58,37
68,81

P. Total

27,85
13,23

49,81
43,58
100,60
55,44

45,04
138,51
392,25
115,61

P. Total del
Proyecto

278,50
132,30

498,10
435,80
1.006,00
554,40

450,40
1.385,10
3.922,50
1.156,10
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SOBRESTRUCTURA

Columnas H. S.fc=210 Kg/cm2

Losa H.S. f'c=210 Kg/cm2 e=20cm Bloque
Vigas H. Simple f’c= 210 Kg/cm?2
Acero de refuerzo fy=4200 Kg/cm2
Escaleras H. Simple f’c=210 Kg/cm2
PAREDES

Mamposteria de bloque comun e=15cm
Mamposteria de blogque comin e=10cm
Mesa cocina Hormigén Armado
REVESTIMIENTOS

Ceramica paredes 20x20

Enlucido filos (ventanas, columnas)
Enlucido horizontal paleteado

Enlucido vertical exterior paleteado
Enlucido vertical interior paleteado
Chafado cielo raso

Estucado de paredes

Medias cafias

PISOS

Ceramica piso varias medidas
Contrapiso H. S. f’c=90 Kg/cm2
Masillado alisado de losas

Masillado alisado de escaleras
Masillado alisado contrapiso
BARREDERAS

De madera laurel a=6¢cm e=1.5 cm
VENTANAS

Corrediza de aluminio y vidrio verde autom. 4mm
Cortina de aluminio y vidrio verde autom. 6mm
PUERTAS

Puerta de madera panelada 0.70x2.10
Puerta de madera panelada 0.90x2.10
Puerta de madera panelada 1.20x2.10
Puerta de aluminio y vidrio 0.90x2.10
Puerta de aluminio y vidrio 1.00x2.10
CERRADURAS

Cerradura llave-llave PRINCIPAL
Cerradura llave-seguro DORMITORIO
Cerradura llave-boton BANO
PASAMANOS

Pasamano mixto

m3
m2
m3
Kg
m3

m2
m2

m2
ml
m2
m2
m2
m2
m2

m2
m2
m2
m2
m2

m2

cC Ccccc

c | CcC C

5,04
154,15
1,00
3.840,25
2,00

31,13
217,58
6,50

92,82
77,47
154,15
107,10
308,92
154,15
216,10
100,00

117,90
39,04
154,15
12,48
43,74

100,00

34,36
23,52

4,00
5,00
1,00
1,00
1,00

1,00
5,00
4,00

5,20

93,23
18,00
85,98
0,42
90,25

2,65
2,42
7,01

4,41
0,54
2,03
1,34
1,29
0,90
0,90
0,60

6,56
3,81
1,79
1,10
1,48

1,10

16,00
19,87

36,40
54,40
73,02
42,00
48,00

27,00
8,74
8,29

15,48

469,88
2.774,70
85,98
1.601,38
180,50

82,37
526,76
45,59

409,06
41,83
312,15
143,94
399,43
138,74
194,49
59,70

772,83
148,74
276,55
13,67
64,69

110,40

549,83
467,39

145,61
272,01
73,02
42,00
48,00

27,00
43,68
33,14

80,50

4.698,80
27.747,00
859,80
16.013,80
1.805,00

823,70
5.267,60
455,90

4.090,60
418,30
3.121,50
1.439,40
3.994,30
1.387,40
1.944,90
597,00

7.728,30

1.487,40

2.765,50
136,70
646,90

1.104,00

5.498,30
4.673,90

1.456,10
2.720,10
730,20
420,00
480,00

270,00
436,80
331,40

805,00
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INSTALACIONES SANITARIAS

Aguas servidas 50,75,110 mm Pto 16,00 5,01 80,11 801,10
Bajante A. LL y A.SP.V.C 110, 75, 50mm m 45,00 2,01 90,45 904,50
Caja de revision con tapa H.A e= 8cm U 4,00 8,42 33,66 336,60
Columna de agua potable '4” m 10,00 1,31 13,14 131,40
Rejilla interior de piso 50 mm U 10,00 1,77 17,67 176,70
Salida de agua fria y/o caliente %" Pto 25,00 13,15 328,80 3.288,00
Tuberia adicional ¥ — ' « m 10,00 1,31 13,14 131,40
Canalizacién P.V.C. 6 « m 25,00 4,07 101,70 1.017,00
Llave de control ¥ “ U 7,00 2,24 15,71 157,10
APARATOS SANITARIOS ACCESORIOS
Inodoro tanque bajo galaxi blanco U 4,00 36,05 144,18 1.441,80
Lavabo POMPANO incluye riferia 4” U 4,00 34,24 136,96 1.369,60
Lavaplatos doble pozo + Griferia U 1,00 35,96 35,96 359,60
INSTALACIONES ELECTRICAS
lluminacién Pto 25,00 5,63 140,70 1.407,00
Tomacorriente doble Pto 36,00 6,00 215,89 2.158,90
Tablero de control 4 — 8 puntos U 1,00 26,85 26,85 268,50
Acometida principal m 20,00 1,70 33,90 339,00
PINTURA
Pintura interior (caucho latex) m2 216,10 0,72 155,59 1.555,90
Pintura exterior (caucho latex) m2 107,10 0,78 83,54 835,40
MUEBLES
Closets m2 18,44 30,92 570,24 5.702,40
Muebles altos de cocina m 5,75 49,94 287,16 2.871,60
Muebles bajos de cocina m 3,50 38,97 136,40 1.364,00
VARIOS
Piedra de lavar U 1,00 30,00 30,00 300,00
Acera perimetral m2 | 54,95 3,34 183,64 1.836,40
Encespado m2 22,43 0,74 16,62 166,20
Asadero U 1,00 60,00 60,00 600,00
Limpieza de la obra m2 180,00 0,34 60,48 604,80
TOTAL 14.629,98  146.299,80

Fuente: Camara de la construccion de Quito
Elaborado por: Valeria Elejalde

Los valores asignados a cada actividad estan en funcion de la unidad de medida en la que se
tasa a cada tarea de la construccion, es decir para la mano de obra especializada como

pintores, plomeros, electricistas, y demas, los costos se han asignado de acuerdo a las
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funciones que éstos realizaran tales como; el nimero de unidades instaladas, el metro de

pintura, de azulejo, el nUmero de puntos de electricidad, etc. Mientras que para los albafiles

se ha tomado en cuenta el metro cuadrado y cubico de construccién. Las dimensiones que

se han tomado en cuenta son las de una vivienda.

Remuneraciones para la contratacion de mano de obra indirecta:

TABLAN°2.8

MANO DE OBRA INDIRECTA

PERSONAL RE&%I@I?;(;SI)ON
“guachiman” 20 semanal
Ingeniero Civil 1 délar el mtr2
Arquitecto 2 délares el mtr2
Residente de Obra 400 mensual

TOTAL

Fuente: Camara de la construccién de Quito
Elaborado por: Valeria Elejalde

FACTOR

6 meses

1450,4 mtr2

1450,4 mtr2

6 meses

TOTAL

480,00

1.450,40

2.900,80

2.400,00

7.231,20

Los valores correspondientes al Arquitecto y al Ingeniero Civil incluyen el disefio de los

planos estructurales y arquitectonicos respectivamente, y se toma en cuenta el nimero de

viviendas que se construira (diez viviendas). Para el “guachiman” y el residente de obra ,las

remuneraciones estan en funcion de la duracion del proyecto.
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La contratacion del personal ejecutivo — administrativo, se lo realizara siguiendo el proceso

de seleccidn de personal, y los contratos se elaboraran de acuerdo a las leyes vigentes.

TABLA N°2.9
SUELDO 13er 14to Aporte Fondos Total Total TOTAL
PERSONAL mensual Sueldo Sueldo [IESS Reserva Vacaciones Unificado Semestral anual
Gerente 700,00 @ 58,33 22,00 85,05 58,33 29,17 952,88 5717,30  11434,60
Vendedor 264,00 22,00 22,00 32,08 22,00 11,00 373,08 2238,46 4476,91
Secretaria -
Contadora 264,00 22,00 22,00 32,08 22,00 11,00 373,08 2238,46 4476,91
Contador 264,00 264,00 1584,00 3168,00
TOTAL 1963,04 11778,21  23556,42

Elaborado por: Valeria Elejalde

El control del segmento contable, los realizard& un contador no dependiente
econdmicamente de la organizacion, al mismo que se remitiran los reportes econémicos y
financieros para que efectle la contabilidad de la empresa constructora. Las retribuciones
que se le asignaran estaran en funcion de los honorarios promedio del mercado, siendo este

$264,00 dolares mensual, y el total anual sera $3168 dolares.

2.3.1.3. Requerimiento de Maquinaria

Cuando llega el momento de decidir sobre la compra de equipo y maquinaria se deben
tomar en cuenta la comparacion entre varios equipos y también realizar una serie de
calculos y determinaciones posteriores previas a la eleccion de la maquinaria, entre las mas

importantes estan; la capacidad, debido a que hay que hacer un analisis para no comprar
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capacidad ociosa, la mano de obra capacitada para operar la maquinaria y el costo anual de

mantenimiento de la misma. Segun Baca, evaluacion de proyectos.

La maquinaria requerida para las operaciones de construccion de la empresa, sera adquirida
y alquilada; ya que parte de la misma no justifica su compra debido a la utilizacion minima

que se emplea, lo que representaria capacidad ociosa que tendra que asumir la empresa.

Para el tipo de vivienda que se planea edificar, la maquinaria y las herramientas requeridas
son las convencionales en el negocio de la construccién; lo que facilita el empleo de la
mano de obra, sin la necesidad de impartir algin tipo de capacitacion previa para su
manipulacion. La siguiente tabla detalla la maquinaria que empleard la empresa para su

proceso de produccion:

TABLA N°2.10

COSTO UNITARIO COSTO TOTAL

CANTIDAD MAQUINARIA ($ doélares) ($ ddlares)
1 Concretera 2.972,44 2.972,44
1 Amoladora 164,98 164,98
1 Sierra circular 184,90 184,90
1 Cizalla o cortadora de hierro 249,89 249,89
1 Soldadora 149,00 149,00
TOTAL 3.721,21

Elaborado por: Valeria Elejalde
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Herramientas requeridas para el proceso de produccion:

TABLAN°2.11

COSTO UNITARIO COSTO TOTAL

CANTIDAD HERRAMIENTAS ($ ddlares) ($ dolares)
4 Palas 3,98 15,92
3 Carretillas 59,00 177,00
4 Barras 26,36 105,44
3 Picos 10,79 32,37
1 Andamio 229,17 229,17
TOTAL 559,90

Fuente: Almacenesy Ferreterias
Elaborado por: Valeria Elejalde

Para las oficinas, los equipos y muebles necesarios estdn en funcién del ndmero de

personas gue trabajaran en cada departamento.
TABLA N°2.12

3 COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
CANTIDAD EQUIPOS DE COMPUTACION

($ dolares) ($ dolares)
3 Computadoras 599,00 1.797,00
1 Impresora 62,72 62,72
TOTAL 1.859,72

Fuente: Almacenes y Ferreterias
Elaborado por: Valeria Elejalde
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TABLA N°2.13

COSTO UNITARIO

CANTIDAD EQUIPOS DE OFICINA
($ dolares)
2 Teléfonos 8,25
1 Telefax 176,96
1 Extinguidor 78,86

TOTAL

Fuente: Almacenesy Ferreterias
Elaborado por: Valeria Elejalde

TABLAN°2.14

COSTO UNITARIO

CANTIDAD MUEBLES Y ENCESRES ($ dolares)
3 Escritorios 195,00
3 Sillas de escritorio 79,99
5 Sillas de recepcion 39,99
3 Archivadores 85,00
TOTAL

Fuente: Almacenesy Ferreterias
Elaborado por: Valeria Elejalde

COSTO TOTAL
($ dolares)
16,50
176,96
78,86
272,32

COSTO TOTAL

($ délares)
585,00

239,97

199,95

255,00
1.279,92

Con esta determinacion de recursos se espera que la empresa desempefie sus funciones de

la mejor manera, empleando cada artefacto para el desarrollo de la constructora durante el

tiempo de vida su util. En cuanto éste concluya se procedera a renovar los mismos, y de

esta forma continuar con las operaciones asignadas en cada area.
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2.3.1.4. Requerimiento de materiales de construccion (Calculo del requerimiento de

materiales de construccion)

El requerimiento de materias primas e insumos, se deriva basicamente del presupuesto de

produccion, en el que se determina cronoldgicamente las cantidades requeridas para

satisfacer las necesidades de produccién. Segun Sinisterra Gonzalo, contabilidad de costos.

Las materias primas requeridas en la construccion de 10 viviendas son estimadas y

adquiridas de acuerdo a las fases del proceso de construccion, los cuales estan descritos en

la siguiente tabla:

MATERIALES DE CONSTRUCCION

DESCRIPCION

PRELIMINARES

Limpieza y desbroce; piolas, estacas
Replanteo y nivelacion; piolas, estacas,
clavos

MOVIMIENTO DE TIERRAS
Excavacion de plintos y cimientos;
manguera de agua, piolas, estacas
Excavacion de cajas de revisién y tuberia
de cemento

Desalojo de tierras y escombros
Relleno compactado suelo natural; piolas,
estacas, clavos

CIMENTACIONES

Replantillo H. Simple f’c=140 Kg/cm?2;
cemento, arena, ripio

Plintos H. Simple f’c= 210 Kg/cm?2;
cemento, arena, ripio, hierro, encofrado,
alambre

Muro de cimentacion H.C.f¢=180
Kg/cm2; cemento, arena, ripio, hierro,
encofrado, alambre

TABLA N°2.15

U  Cantidad P. Unitario

m2

m2

m3

m3
m3

m3

m3

m3

m3

130,74
49,00

29,08

25,44
55,52

40,00

1,63

4,10

6,72

0,48
0,61

3,88

3,88
4,11

3,14

62,63

76,57

132,31

P. Total (una
casa)

63,12
29,99

112,91

98,78
228,03
125,66

102,08

313,96

889,11

P. Total del
Proyecto

631,20
299,90

1.129,10

987,80
2.280,30
1.256,60

1.020,80

3.139,60

8.891,10
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Cadenas de cimentacion H. S. f¢c= 210
Kg/cm2; cemento, arena, ripio, hierro, m3 1,68 155,98 262,04 2.620,40
encofrado, alambre

SOBRESTRUCTURA

Columnas H. S.f’c= 210 Kg/cm2,;

cemento, arena, ripio, hierro, encofrado, =~ m3 5,04 211,32 1.065,07 10.650,70
alambre

Losa H.S. f'c=210 Kg/cm2 e=20cm

Blogue; cemento, arena, ripio, hierro, m2 154,15 40,80 6.289,32 62.893,20
encofrado, alambre

Vigas H. Simple f’c= 210 Kg/cm2; hierro,
cemento, arena, ripio, encofrado

Acero de refuerzo fy=4200 Kg/cm2; hierro Kg 3.840,25 0,95 3.629,80 36.298,00
Escaleras H. Simple f’c=210 Kg/cm2;

m3 1,00 194,89 194,89 1.948,90

- m3 2,00 204,56 409,13 4.091,30
cemento, arena, ripio, blogue
PAREDES
Mamposteria de bloque comin e=15cm; m2 3113 6.00 186,71 1.867.10
cemento, arena, bloque
Mamposteria de bloque comin e=10cm, m2 21758 549 1.193,99 11.939.90
cemento, arena, bloque
Mesa cocina Hormigdn Armado; cemento, 6.50 15,90 103.34 1.033,40

arena, ripio, hierro, alambre, granito
REVESTIMIENTOS

Ceramica paredes 20x20, bondex m2 92,82 9,99 927,20 9.272,00
Enlucido filos (ventanas, columnas);

ml 77,47 1,22 94,82 948,20
cemento, arena
Enlucido horizontal paleteado; cemento, m2 15415 4,59 707.55 7.075.50
arena
Enlucido vertical exterior paleteado; m2 107,10 3,05 326.27 3.262.70
cemento, arena
Enlucido vertical interior paleteado; m2 308,92 293 905,38 9.053.80
cemento, arena
Chafado cielo raso, resina, carbonato, m2 15415 204 314,47 3.144.70
espesante
Estucado de paredes; super estuco de sika m2 216,10 2,04 440,84 4.408,40
Medias cafias; cemento, arena m 100,00 1,35 135,32 1.353,20
P1SOS
Ceramica piso varias medidas, bondex m2 117,90 14,86 1.751,76 17.517,60
Contrap_ls_o H. S. =90 Kg/cm2; cemento, m2 39 04 8,64 337.15 3.371.50
arena, ripio
Masillado alisado de losas; cemento, arena, m2 154,15 4,07 626,84 6.268.40
endurecedor
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Masillado alisado de escaleras; cemento,
arena, endurecedor

Masillado alisado contrapiso; cemento,
arena, endurecedor

BARREDERAS

De madera laurel a=6cm e=1.5 cm; clavos m2
VENTANAS

Corrediza de aluminio y vidrio verde

m2

.. m2
autom. 4mm; silicona
Cortina de aluminio y vidrio verde autom. 2
6mm; silicona
PUERTAS
Puerta de madera panelada 0.70x2.10; U
clavos
Puerta de madera panelada 0.90x2.10; U
clavos
Puerta de madera panelada 1.20x2.10; U
clavos
Puerta de aluminio y vidrio 0.90x2.10; U
clavos
Puerta de aluminio y vidrio 1.00x2.10; U
clavos
CERRADURAS
Cerradura llave-llave PRINCIPAL U
Cerradura llave-seguro DORMITORIO U
Cerradura llave-boton BANO U
PASAMANOS
Pasamano mixto m

INSTALACIONES SANITARIAS

Aguas servidas 50,75,110 mm; PVC, pega Pto
Bajante A. LL y A.SP.V.C 110, 75,

50mm; tubo y pegatubo

Caja de revision con tapa H.A e= 8cm;

hierro, cemento, arena, ripio, alambre

Columna de agua potable 2”; tubo PVC h

3

Rejilla interior de piso 50 mm U
Salida de agua fria y/o caliente ¥2"; griferia Pto
Tuberia adicional % — 5 « m
Canalizacion P.V.C. 6 m
Llave de control ¥ ; teflon U

APARATOS SANITARIOS

12,48

43,74

100,00

34,36

23,52

4,00

5,00

1,00

1,00

1,00

1,00
5,00
4,00

5,20

16,00

45,00

4,00

10,00

10,00
25,00
10,00
25,00
7,00

2,48

3,35

2,50

36,27

45,04

82,51

123,31

165,52

95,20

108,80

61,20
19,80
18,78

35,09

11,35

4,56

19,07

2,98

4,01
29,81
2,98
9,22
5,09

30,98

146,63

250,24

1.246,28

1.059,42

330,04

616,56

165,52

95,20

108,80

61,20
99,01
75,13

182,46

181,59

205,02

76,30

29,78

40,05
745,28
29,78
230,52
35,60

309,80

1.466,30

2.502,40

12.462,80

10.594,20

3.300,40

6.165,60

1.655,20

952,00

1.088,00

612,00
990,10
751,30

1.824,60

1.815,90
2.050,20

763,00

297,80

400,50
7.452,80
297,80
2.305,20
356,00
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ACCESORIOS
Inodoro tanque bajo galaxi blanco; anillo
de cera, silicona
Lavabo POMPANO incluye riferia 4”,
llaves angulares, silicona, teflén
Lavaplatos doble pozo + Griferia; llaves
angulares, silicona, teflon
INSTALACIONES ELECTRICAS
lluminacién; alambre, cajetin, manguera,
plafon
Tomacorriente doble; alambre, cajetin,
manguera, taco toma corriente
Tablero de control 4 — 8 puntos; alambre
Acometida principal; alambre
PINTURA
Pintura interior (caucho latex)
Pintura exterior (caucho latex)
MUEBLES
Closets; tornillos, tacos fisher
Muebles altos de cocina; tacos fisher
Muebles bajos de cocina; tacos fisher
VARIOS
Piedra de lavar, cemento, arena
Acera perimetral, cemento, arena, ripio,
piedra bola
Encespado, chambas
Asadero, ladrillo, cemento, arena, hierro,
encofrado, alambre
Limpieza de la obra

TOTAL

Fuente: Camara de la Construccion Quito

Elaborado por: Valeria Elejalde

Pto

Pto

m2
m2

m2

m2
m2
U

m2

4,00

4,00

1,00

25,00

36,00
1,00
20,00

216,10
107,10

18,44
5,75
3,50
1,00

54,95

22,43
1,00

180,00

81,70

77,61

81,51

12,76

13,59

60,85
3,84

1,63
1,77

70,09

113,20

88,33

68,00
7,58

1,68

136,00

0,76

326,81

310,43

81,51

318,92

489,36
60,85
76,84

352,68
189,35

1.292,54
650,90
309,16

68,00
416,26
37,67
136,00

137,09
33.161,29

3.268,10

3.104,30

815,10

3.189,20

4.893,60
608,50
768,40

3.526,80
1.893,50

12.925,40
6.509,00
3.091,60

680,00
4.162,60
376,70
1.360,00

1.370,90
331.612,90
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2.3.1.5. Determinacion de Inversiones

Para establecer la determinacion de inversiones se consolidan los presupuestos del proyecto
previamente obtenidos en cada uno de los requerimientos tales como la mano de obra,
maquinaria, herramientas y equipos. También se consideraran los gastos de constitucion de
la compafiia, y demés gastos necesarios para el normal funcionamiento de la empresa, los

cuales se detallan en las tablas presentadas a continuacion:

Requerimiento de Servicios Basicos

TABLA N°2.16

Servicios Basicos

Servicio Total Mensual Total semestral Total Anual
Agua 25,00 150,00 300,00
Luz 15,00 90,00 180,00
Teléfono 25,00 150,00 300,00
Internet 25,00 150,00 300,00
TOTAL 90,00 540,00 1.080,00

Elaborado por: Valeria Elejalde

Requerimiento de Publicidad

TABLA N°2.17

Publicidad
Detalle Total Mensual Total semestral Total Anual
Publicidad 100,00 600,00 1.200,00
TOTAL 100,00 600,00 1.200,00

Elaborado por: Valeria Elejalde
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Requerimiento de Suministros de Oficina

TABLA N°2.18

Suministros de Oficina

Detalle Total Mensual Total semestral Total Anual
Suministros de oficina 20,00 120,00 240,00
TOTAL 20,00 120,00 240,00

Elaborado por: Valeria Elejalde

Requerimiento de Articulos de Limpieza

TABLA N°2.19

Articulos de Limpieza

Detalle Total Mensual Total semestral Total Anual
Articulos de limpieza 20,00 120,00 240,00
TOTAL 20,00 120,00 240,00

Elaborado por: Valeria Elejalde

Activos Diferidos

TABLA N°2.20

Activos Diferidos

Detalle Valor
Gasto de Constitucion 1.500,00
Elaboracion del Proyecto 1.200,00
TOTAL 2.700,00

Elaborado por: Valeria Elejalde
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Capital de trabajo

TABLA N°2.21

Capital de trabajo
(anual)

Terreno

Materiales de construccion
Mano de obra directa
Mano de obra indirecta
Alquiler de maquinaria
Gastos administrativos
Gastos de ventas

Total Capital de Trabajo
Elaborado por: Valeria Elejalde

Determinacion de Inversiones para el Proyecto

TABLA N° 2.22
INVERSIONES
Activos Fijos

Edificio

Magquinaria

Herramientas
Equipo de Computacién
Equipo de Oficina
Muebles y Enseres
Total Activos Fijos
Activos Diferidos
Gastos de Constitucion
Elaboracion del Proyecto
Total Activos Diferidos
Capital de trabajo (90 dias)

TOTAL DE INVERSIONES
Elaborado por: Valeria Elejalde

200.000,00
663.225,80
292.599,60
14.462,40
2.880,00
20.639,51
5.676,91
1.199.484,22

15.000,00
3.721,21
559,90
1.859,72
272,32
1.279,92
22.693,07

1.500,00

1.200,00

2.700,00
299.871,06
325.264,13
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El total de inversion estimado para el primer proyecto de vivienda que se ejecutara en un
tiempo aproximado de seis meses, y considerando un capital de trabajo para tres meses sera

de US$ 299.871,06 dolares.

2.3.2. Distribucién en Planta de la Maquinaria y Equipo (plano)

Una buena distribucién de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo aceptables
y permite la operacion mas econémica, a la vez que mantiene las condiciones optimas de
seguridad para los trabajadores. La utilizacion del espacio cubico, es util cuando se tiene
espacios reducidos y la utilizacion del espacio vertical debe ser maxima. Segun Baca,

evaluacion de proyectos.

Para una empresa constructora la adecuada distribucion es referida a un disefio, en el cual
se optimice y maximice el espacio disponible del terreno donde se va a realizar la

construccidn del proyecto habitacional.

En cuanto a las oficinas, la distribucion de los departamentos constitutivos de la empresa,
se ha optimizado el espacio fisico disponible brindando un ambiente de trabajo agradable

para los funcionarios y empleados.
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2.3.3. Calendario de Ejecucién del Proyecto

TABLA N°2.23

Mes 2

Mes 4

Mes 5

Mes 6

2| 3| 4

PRELIMINARES

MOVIMIENTO DE TIERRAS

CIMENTACIONES

SOBRESTRUCTURA

PAREDES

REVESTIMIENTOS

PISOS

BARREDERAS

O |00 | N |0~ W(N |-

VENTANAS

(I
o

PUERTAS

[N
[N

CERRADURAS

=
N

PASAMANOS

[=
w

INSTALACIONES SANITARIAS

'—\
o

APARATOS SANITARIOS ACCESORIOS

(I
a1

INSTALACIONES ELECTRICAS

[N
o

PINTURA

17

MUEBLES

18

VARIOS

Elaborado por: Valeria Elejalde
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2.4. Aspectos Ambientales

Dentro de los aspectos ambientales se identifican, cuantifican y valoran los impactos de
un proyecto sobre el entorno y los posibles efectos del entorno sobre el proyecto,
aspecto importante de incorporar en la formulacion de los mismos. El impacto
ambiental del proyecto constituye un aspecto especifico, ya que su evaluacion es un
proceso formal, empleado para predecir las consecuencias ambientales. Segun Cérdoba,

Marcial, formulacién y evaluacién de proyectos.

El presente proyecto buscard la preservacion del medio ambiente, realizando un estudio
profundo el impacto del mismo, para evitar contaminacion y/o destruccion de los
ecosistemas, y de eta manera proteger la biodiversidad existente de una manera practica
y equilibrada, cumpliendo con las leyes, normas, politicas y reglamentos establecidos en

las leyes vigentes del Ecuador.

2.4.1. Legislacién Vigente

En la constitucion vigente, la ley N° 37 es la “Ley de Gestion Ambiental” la misma que
se resume en los 6 primeros articulos del primer Titulo “Ambitos y Principios de la
Ley”, junto otras leyes complementarias de régimen provincial y municipal son las que
intervienen en el control de la contaminacién y destruccion del medio ambiente, en
tareas desarrolladas por empresas publicas y privadas en lo concerniente al sector de la
construccion. (Anexo #10) “Ley de Gestion Ambiental”, Ley No. 37. RO/245 de 30 de

Julio de 1999.

De acuerdo a lo establecido en la ordenanza metropolitana No. 094 de fecha 4 de

Agosto de 2003, en la seccion I, articulo 11 30.7, la construccion de proyectos
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habitacionales es una excepcion, por no causar impacto ambiental negativo, ya que no
almacena ni transforma materia prima que genere desechos toxicos para el medio

ambiente.

2.4.2. Identificacion y Descripcion los Impactos Potenciales

Se entiende por impacto ambiental el efecto que produce una determinada accion
humana sobre el medio ambiente en sus distintos aspectos yendo en contra de los
procesos naturales. Las acciones humanas, motivadas por la consecucion de diversos

fines, provocan efectos colaterales sobre el medio natural o social.**

Como se indico en el enunciado anterior la construccion no genera mayores impactos
ambientales negativos. Pero se podria considerar como impactos ambientales menores

los siguientes:

Ruido producido por la actividad de trabajadores

— Ruido producido por la operacién de la maquinaria
— Destruccion de vegetacion

— Emanacién de polvo

— Acumulacién de escombros

! http://es.wikipedia.org/wiki/lmpacto_ambiental
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2.4.3. Medidas de Mitigacion

La mitigacion es el disefio y ejecucion de obras, actividades o medidas dirigidas a
moderar, atenuar, minimizar, o disminuir los impactos negativos que un proyecto pueda
generar en su entorno humano y natural. (Cérdoba, Marcial, formulacion y evaluacién

de proyectos).

De los impactos menores identificados en el numeral anterior, se establecen medidas

para minimizar los posibles efectos de los mismos; tomando acciones como:

Evitar actividades en la las horas de la noche y madrugada.

— Evitar la operacion de maquinaria que genere ruido en las horas de la noche y
madrugada.

— Asignar un espacio para areas verdes dentro de los proyectos habitacionales.

— Colocacion de mallas protectoras evitando el esparcimiento de polvo fuera del area

de construccion.

— Designar un area para escombros y evacuarla periodicamente.
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CAPITULO Il

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION
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LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

El objetivo central de este estudio es definir las caracteristicas necesarias para el grupo
empresarial y para el personal del negocio; también las estructuras y estilos de
direccidn, los mecanismos de control, las politicas de administracion de personal y de
participacion del grupo empresarial en la gestion. Segun Varela, Rodrigo, innovacion

empresarial.

La organizacion, estrategias y objetivos que tenga una empresa para su funcionamiento
dentro del mercado, depende del tipo de empresa que esta sea. Para una empresa
constructora, el tipo de distribucion empresarial se adecuara conforme a las necesidades
y requerimientos que este tenga para llegar al mercado con su producto, tomando en

cuenta siempre los objetivos y metas planteados.

3.1. Base Legal

El objetico es definir la posibilidad legal, para que el negocio se establezca y opere, la
definicién del tipo de sociedad y las obligaciones tributarias, comerciales y laborales
que de ella de derivan, analizar las implicaciones que sobre la comunidad tiene el
proyecto, determinar las regulaciones locales y los permisos requeridos. (Varela,

Rodrigo, innovacion empresarial)

En la base legal que tendrd que observar la empresa para su establecimiento dentro del
pais, estan las disposiciones emitidas por la Superintendencia de Compafiias, las leyes y

reglamentos que disponga el Distrito Metropolitano de Quito y el Servicio de Rentas
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Internas SRI en cuanto a las obligaciones tributarias. Para esto se observara la Ley de

Compaiiias, la Ley de Régimen Tributario Interno y el Cédigo de trabajo.

3.1.1. Constitucion de la Empresa

Estd formado por las disposiciones constitucionales que garantizan el derecho de
propiedad y reglamentan su uso y sus limitaciones. Segun Reyes, Agustin,

administracion moderna.

De acuerdo a la ley de compafiia existe una clasificacion para las empresas dentro de

nuestro pais, las mismas que responden a varios aspectos para su conformacion.

El siguiente cuadro explica los tipos de empresas que existen y sus caracteristicas de

acuerdo a esta ley:
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NOMBRE

Sociedad
Colectiva

Sociedad en
Comandita

Sociedad
Anodnima
Compafiia en
Nombre
Colectivo

Sociedad en
Comandita
Simpley
Dividida por
acciones
Compafiia de

Responsabilidad
Limitada

Compafiia
Ano6nima

Compafiia de
Economia Mixta

Sociedad de
Hecho

Empresas
Unipersonales

MINIMO
acclonistas  QRITAL
3 $400
3 $400
3 $800
3 $400
3 $400
2 $400
5 $800
2 $800
1 $400
1 $400

CUADRO N°3.1

FORMA
CAPITAL

Participacion
Participacion
Accion

Participacion

Participacion

Participacion

Accion

Accion

Participacion

Participacion

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: Valeria Elejalde

OBLIGACIONES
ACCIONISTAS

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio
50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

50% capital suscrito y
diferencia en 1 afio

TIPO
ADMINISTRACION

Junta General de
Socios

Junta General de
Socios

Junta General de
Accionistas

Junta General de
Socios

Junta General de
Socios

Junta General de
Socios

Directorio

Directorio

Junta General de
Socios

Unipersonal

La empresa que se constituira sera de responsabilidad limitada, debido al nimero de

socios que la conformarany a la naturaleza del capital.

Para la constitucion de una compariia segun la Superintendencia de Compafiias se

deben seguir los siguientes pasos:

— Poner en consideracion de la Superintendencia posibles nombres que se desea tenga

la compaiiia para su aprobacion.
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Aprobado el nombre, se debe abrir una Cuenta de Integracién de Capital en una
Institucion Bancaria, donde los accionistas van a aportar sus capitales. Para una
compafiia limitada se puede abrir dicha cuenta con un capital minimo.

Abierta la cuenta, se elabora la minuta que contiene los estatutos de la compafiia, se
eleva a escritura publica ante un Notario y se presenta con una solicitud y la firma
de un abogado, ante la Superintendencia de Compafiias para su estudio y posterior
aprobacion.

Se presenta a la Superintendencia de Compafias tres copias Notariales de la
Escritura, con peticion suscrita por abogado y la persona autorizada para tramitar la
aprobacion, juntamente con la certificacion de que la compafiia en formacion esta
afiliada a la Camara correspondiente.

La Superintendencia expide la Resolucion aprobatoria de encontrarse en regla la
Escritura.

Se inscribe en el Registro Mercantil con la Resolucion de la Superintendencia.

Se devuelve a la Superintendencia una copia de la Escritura constitutiva con las
razones del Registrador Mercantil, el certificado del RUC de la compaifiia

Se inscribe en el Registro de Sociedades.

A continuacion se mencionan las instituciones y los requisitos para obtener los

permisos para su constitucion de la empresa constructora:

SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS DEL ECUADOR:

Consulta y Aprobacion de nombres

Aprobacidn de tramites de constitucion de compafiias

Certificados de cumplimento de obligaciones
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— Informe de contribuciones
— Certificado de Administradores

— Datos Generales de la Compafiia

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS - SRI:

— Inscripcién de RUC Personas Naturales y Juridicas
— Clave para declaracion por internet

— Autorizacion de facturas

INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL — IESS:

Registro Patronal

Claves para el Sistema de Historia Laboral a empleadores y afiliados

Autorizacion de informacién de Historia Laboral Individual

Solicitud de débito bancario para empresas

INSTITUTO ECUATORIANO DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL — IEPI

— Busquedas y registros de marcas, nombres, comerciales y lemas

— Registros de patentes

MUNICIPALIDAD

— Obtencion de Licencia de Construccion
— Patentes municipales

— Impuesto Predial

— Permisos de rotulos

— Certificados de Uso de suelo

185



CUERPO DE BOMBEROS:

— Obtencion del Certificado Anual de Funcionamiento

REGISTRO MERCANTIL: PARA QUE UNA EMPRESA SEA INSCRITA DEBE

PRESENTAR:

— Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres copias)

— Pago de la patente municipal

— Certificado de afiliacion a una de las camaras

El siguiente cuadro aplica los requerimientos para la constitucion de la empresa

constructora:

REQUISITO

Nombre

Solicitud de aprobacién

NuUmeros minimo y
maximo de socios

Capital minimo

Responsabilidad social

A la cdmara de
industriales o de la
pequefa industria

El origen de la inversion

Elaborado por:

CUADRO N°3.2

DETALLE

En esta especie de compafiias puede consistir en
una razén social, una denominacion objetiva o
de fantasia.

La presentacion de tres copias certificadas de la
escritura de constitucion.

La compafiia se constituira con dos socios,
como minimo, o0 con un maximo de quince.

El capital minimo es cuatrocientos délares.

Satisfacer la demanda habitacional en el sector
del Valle de los Chillos.

Obtenga la afiliacién a la Camara de
Industriales respectiva.

Tipo de inversidn que realizan, esto es,
extranjera directa, subregional o nacional.

Valeria Elejalde

APLICACION

ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda.

Aprobada por la Superintendente

de Compafiias

Dos Socios

400 USD

Construccién de conjuntos

habitacionales en el Valle de los

Chillos

Céamara de la Construccion de

Quito

Inversion Privada Nacional
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3.1.2. Tipo de Empresa (Sector, Actividad, CI11U)

Segun De Zuani, Rafael (Introduccién a la Administracion de Organizaciones), existen
numerosas diferencias entre unas empresas y otras. Dichas empresas, ademas cuentan
con funciones, funcionarios y aspectos disimiles, a continuacion se presentan los tipos

de empresas segun sus &mbitos y su produccion.

En el siguiente cuadro se detalla de manera general la clasificacion de las empresas de
acuerdo al sector, a la actividad a la que se dedican y la Clasificacion Industrial

Internacional Uniforme (CIIU):

CUADRO N°3.3

ACTIVIDAD CLASIFICACION
— Extractiva — El elemento bésico de la actividad se obtiene directamente de la
naturaleza
— Industrial — Realizan algun proceso de transformacién de la materia prima.
_ Comercial — Son intermediarias entre productor y consumidor; su funcién
primordial es la compra/venta de productos terminados.
— Servicios — El elemento principal es la capacidad humana para realizar trabajos
fisicos o intelectuales.
SECTOR CLASIFICACION
— Locales — Operan en un pueblo, ciudad o municipio
— Provinciales — Operan en el &mbito geogréfico de una provincia o estado
— Regionales — Cuyas ventas involucran a varias provincias o regiones
— Nacionales — Cuyas ventas se realizan en todo el territorio de un pais o nacion

o — Actividades se extienden a varios paises y el destino de sus recursos
— Multinacionales ) i
puede ser cualquier pais
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Cliu CLASIFICACION

Actividades de construccion general y especializada de edificios y obras
de ingenieria civil.

— Construccion general es la construccion de viviendas enteras,

edificios de oficinas, almacenes y otros edificios publicos,
Seccion F construcciones en granjas, etc;

Division 41 — Ingenieria civil tales como, autopistas, calles, puentes, taneles,

lineas de ferrocarril, campos de aterrizaje, puertos y otros proyectos
acuaticos, sistemas de irrigacion, sistemas de alcantarillado,
instalaciones industriales, tuberias de distribucién o transportacién y
lineas eléctricas, instalaciones deportivas, etc.

Fuente: De Zuani, introduccién a la administracién, CI1U
Elaborado por: Valeria Elejalde

La actividad a la que se dedicara la empresa esta dentro de las empresas industriales, ya
que utilizando las materia primas que son los materiales de construccion, se edificara
una vivienda que viene a ser el producto terminado. Tomando en cuenta el destino de
los productos de las empresas industriales, como es elaboracion de productos para
empresas o para consumo final, el producto ofrecido estard dentro de productos de
consumo final. En cuanto al sector en el que se desempefian, sera en el &mbito local, ya
que esta empresa emprenderd la construccion de proyectos habitacionales en el sector
del Valle de los Chillos, el cual comprende las parroquias del canton Rumifiahui y

algunas parroquias del canton Quito.

Dentro de la clasificacion CIIU, la actividad de la empresa esta dentro del conjunto de
construcciones generales, que abarca la construccion de viviendas enteras, que en si, es
la finalidad del presente proyecto; el mismo que sera, iniciar con la edificacion de un

conjunto habitacional de diez viviendas en la parroquia Conocoto.
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3.1.3. Razén Social, Logotipo, Slogan

Razén social es el nombre y firma por los cuales es conocida una compafiia; es por
tanto, el atributo que figura en la escritura o documento de constitucion que permite

identificar a una persona juridica. (Naranjo, Maria, derecho mercantil y societario).

El nombre de la empresa constructora con el que actuara juridicamente sera:

GRAFICON°3.1

Esta denominacidn se otorgd tomando en cuenta el apellido de los accionistas que seran
los fundadores de la empresa constructora; los cuales van a gestionar la empresa de
manera eficiente, con el fin de llevar a cabo el cumplimiento de todos los objetivos

institucionales.

Logotipo es un elemento grafico que identifica a una persona, empresa, institucién o

producto. Funciona como la representacion tipogréfica del nombre de la marca.?

Debido a las caracteristicas que debe que tener un logotipo como; poseer un disefio
simple y sencillo, ya que cuanto mas complejo sea el disefio més dificil seré recordarlo,
debe contener la menor cantidad de colores, y ser versatil, ubicable en cualquier lugar

en que se desee. Se ha elegido el siguiente esquema.

2 http://www.trabajo.com.mx/logotipos
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GRAFICO N° 3.2

CALIDAD - SOLIDEZ - EXPERIENCIA

El disefio establecido engloba de manera explicita la fusion de las letras iniciales de la
razén social de la empresa. Estas letras se encuentran dentro de un esquema que
simboliza una vivienda, que es el producto que ofertara la empresa en el mercado, y
sobre la base esta expresado el slogan de la misma. Los colores elegidos simbolizan
parte de las acciones de la empresa, es asi, que el color rojo representa entusiasmo,
accion y comunicacion, que son parte del desempefio de la empresa, pues todas las
tareas que se realicen dentro de ésta y con los clientes seran con entusiasmo y
comunicacion fluida. Por otra parte el color azul expresa confianza, armonia y fidelidad,
los mismos que serdn tomados como ejes para el desempefio global de la empresa,

ofreciendo asi a los clientes un producto de calidad.
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Slogan de una empresa es la frase que la define brevemente o expresa un sentimiento
relacionado con la misma, evidencia la politica comercial de la empresa y ayuda a

posicionar la marca.”®

El slogan de la empresa “Elejalde & Elejalde Constructores Cia. Ltda.” contiene

palabras que representan la disposicion de la empresa y su servicio a la comunidad.

GRAFICON°3.3

CALIDAD - SOLIDEZ - EXPERIENCIA

El significado de cada una de estas palabras, son acciones que la empresa toma en
cuenta para su labor, es decir; la palabra calidad, se refiere a la calidad de los materiales
de construccion empleados, el desempefio de los trabajadores y el producto final que la
empresa otorgara a sus clientes. La solidez describe dos aspectos, uno refriéndose a la
firmeza y resistencia de las edificaciones que se realizaran y otro concerniente a la
estabilidad organizacional de la empresa. Y la palabra experiencia, relativa a la practica

que tienen los funcionarios del departamento técnico en la construccion de viviendas.

Uniendo todos estos elementos, se formaréa el sello de la empresa, el cual se incluird en
toda la rotulacion, medios visuales e impresos, de este modo hacer conocer la empresa y

su finalidad y posicionarse en la mente del cliente. El sello sera el siguiente:

* http://www.marcas.com.mx/boletin.asp
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GRAFICO N° 3.4

CALIDAD - SOLIDEZ - EXPE
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3.2. Base Filosofica de la Empresa

3.2.1. Vision

La visidn es una exposicion clara que indica hacia donde se dirige la empresa a largo
plazo, sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento

junto a las de competitividad. Segun Thompson Arthur, administracion estratégica.

Elementos para establecer la Vision de ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda.:

CUADRO N°3.4

Posicion en el mercado Ser una de las mas importantes

Tiempo 4 afios

Ambito del Mercado Valle de los Chillos

Productos o Servicios Construccion de viviendas

Valores Transparencia, Responsabilidad, Eficiencia

Principio Organizacional Trabajo con calidad y Transparencia en todas las acciones

Fuente: Salazar Francis, Gestion Estratégica
Elaborado por: Valeria Elejalde

VISION 2015

Ser una de las empresas constructoras mas importantes en la
edificacion de viviendas en el Valle de los Chillos para el afio
2015, trabajando con calidad y transparencia siendo

responsables y eficientes en todos nuestros proyectos.
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3.2.2. Mision

La mision es el motivo, propdsito, fin o razon de ser de la existencia de una empresa u
organizacion porque define; lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el
que actua, lo que pretende hacer, para quién lo va a hacer. Segin Thompson Arthur,

administracion estratégica.

Elementos para establecer la Mision de ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda.

CUADRO N°3.5

Naturaleza del negocio Construccion de viviendas
Razon de existir Satisfacer el déficit habitacional
Mercado al que sirve Personas que desean adquirir una vivienda en el Valle de los Chillos

Caracteristicas diferenciadoras de los
Calidad y Disefio Innovador

productos
Posicion deseada en el mercado Preponderante
Principios y valores Seguridad, tranquilidad y confianza.

Fuente: Salazar Francis, Gestion Estratégica
Elaborado por: Valeria Elejalde

MISION

Somos una empresa dedicada a la construccion de viviendas de
calidad y disefio Innovador ayudando a reducir el déficit
habitacional brindando seguridad, tranquilidad y confianza a las

familias del Valle de los Chillos
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3.2.3. Objetivos Estratégicos

Un Objetivo Estratégico es aquella formulacion de proposito que marca la posicion en
que deseamos estar a largo plazo. Es, aun mas importante, la apuesta por algo que
valoramos decisivo para el presente y futuro de la organizacién. Implica un riesgo y un
resultado. Son en su conjunto las victorias que necesitamos alcanzar para conquistar la
posicién deseada. (Castellanos, Rodeloy, pensamiento, herramientas y accion del

estratega)

Para establecer los objetivos estratégicos, se elige y se prioriza la estrategia de la

empresa, la mision y vision.

Los objetivos estratégicos de ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia.

Ltda., son:

— Cubrir la demanda de viviendas en un 20%, en el sector del Valle de Los Chillos,
con edificaciones de calidad y precios asequibles.

— Incrementar la construccion de viviendas en un 50%, con viviendas edificadas en los
sectores de mayor demanda, de este modo lograr satisfacer las necesidades
habitacionales del sector.

— Disminuir los costos de produccion en un 5%, a través de la mejora de las relaciones
con proveedores, para asi abaratar los costos de los materiales de construccion, y
obtener una mayor rentabilidad.

— Optimizar los recursos de la empresa en un 20%, evitando desperdicios excesivos de
materiales de construccion, y de esta manera disminuir los gastos en la materia
prima, y asi disminuir los costos de produccion.

— Desarrollar un plan estratégico de mercadotecnia, para implementarlo en el 2012,

que nos permita ofertar de una mejor manera nuestros proyectos de vivienda,
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identificando las necesidades Y las estrategias que se pueden implementar para
satisfacer el déficit habitacional existente.

La implementacion para el 2012 de un manual de procesos, que apoye la mejora del
desarrollo de las actividades en cada area de la empresa en un 99%, permitiendo
tener un mecanismo de evaluacién de desempefio para poder detectar debilidades,
corregirlas y mejorarlas; apoyando asi a la constructora a lograr una mejora
continua.

Reducir la pérdida, desperdicio o robo de los materiales de construccion a un 0%.
Implementando para el 2012 una bodega que contenga todo tipo de materiales de
construccién y que cuente con un sistema informatico, que permita un control
eficiente, de esta manera se podra contar con informacidn precisa que permita la
toma de decisiones en lo referente a stock, precios y valoracion de inventarios.
Lograr implementar en el 2015 un sistema de crédito directo para clientes,
ofreciéndoles planes de financiamiento de acuerdo a sus posibilidades; logrando asi
afianzar ain mas a los clientes, mejorar nuestro posicionamiento y ganar mayor
cuota de mercado.

Incrementar la infraestructura fisica de la empresa en un 200%, dentro de los
préximos 4 afios, invirtiendo en la ampliacion de las oficinas y construccién de
sucursales en la ciudad de Quito; de esta manera brindar una mejor atencion a los
clientes.

Disefiar un plan estratégico en los proximos 5 afios, que permita en base al
diagnostico realizado, corregir las falencias de la empresa en un 100% Yy prepararla

para que asuma con consistencia todas las dificultades que se presenten.
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3.2.4. Principios y Valores

Principios.- Son reglas 0 normas de conducta que orientan la accion. Se trata de normas
de caracter general, maximamente universales. (Jauregui, Alejandro, marketing

estratégico)

Los principios que la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES
Cia. Ltda.:

— Excelencia.- Plantearse siempre objetivos que permitan conseguir continuos
mejoramientos en la empresa hasta alcanzar la excelencia en todas la actividades.

— Puntualidad.- En la entrega de productos, este serd& uno de los factores
diferenciadores de la empresa constructora, ya que todos los proyectos
habitacionales seran entregados a los clientes en el tiempo acordado.

— Renovacion.- Todo el proceso de la empresa constructora tiene que estar actualizado
para mantenerse siempre a la vanguardia y a los cambios que experimenta el mundo.

— Trabajo con calidad.- Todas las actividades, asi como los materiales utilizados
seran de calidad, otorgando a los clientes un producto terminado que alcance y
sobrepase las expectativas.

— Vocacion de servicio.- A la empresa le interesa la sostenibilidad y pretende ser el
facilitador del cambio y el desarrollo.

— Mejoramiento continuo.- La empresa evaluard y medird sus actividades para
conocer los puntos que tiene que cambiar y mejorar; esto permitird lograr el

mejoramiento continuo, en todas las actividades y proceso de la empresa.
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Valores.- Descriptores morales que muestran la responsabilidad ética y social del

desarrollo de las labores del negocio. (Salazar, Francis, gestion estratégica de negocios)

Los valores de la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda.,

seran:

— Honestidad.- En el contexto econémico, técnico, legal y moral, la honestidad y
transparencia sera la referencia superior que orientara la funcién de la empresa.

— Perseverancia.- Es uno de los valores que adoptara la empresa para impulsar a toda
la organizacion al logro de los objetivos y metas planteados por la misma.

— Responsabilidad.- cada miembro de la empresa constructora desarrollara las
actividades que involucran su puesto de trabajo con total responsabilidad y eficacia.

— Eficiencia.- Con la imaginacién, capacidad y experiencia, la empresa busca alcanzar
su lema; la calidad de construccion, perfeccionando los procesos y agregando valor.

— Respeto.- Entre los funcionarios de la empresa y para con los clientes, buscando
siempre la comunicacion fluida entre los mismos.

— Creatividad.- La creatividad permitira que la empresa disefie nuevos e innovadores

disefios de vivienda, ofreciendo a clientes un producto atractivo vanguardista.
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3.2.5. Estrategia Empresarial

La estrategia de una empresa descansa en el hecho de llevar a cabo la planificacion
estratégica mediante un proceso para adaptar a largo plazo sus recursos y objetivos a las
oportunidades que el mercado presenta. La estrategia es una sumatoria de experiencias y
expectativas, que definirdn el futuro organizacional. Segun Salazar, Francis, gestion

estratégica de negocios.

La estrategia empresarial de ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia.
Ltda., estara direccionada de manera que permita en el corto plazo alcanzar los
objetivos y metas planteadas, y en el largo plazo alcanzar la vision de la empresa. Para
esto todos los recursos tanto fisicos como humanos seran los mas adecuados, y estaran

dispuestos de modo que contribuyan al logro de los mismos.

3.2.5.1. Estrategia de Competitividad

La estrategia competitiva serd el conjunto de acciones ofensivas o defensivas que
permiten mantener la posicion competitiva de la empresa en el sector industrial,
mejorarla segun determinada politica de desarrollo o buscar una nueva posicion dentro o
fuera del sector de la actividad, para obtener un mejor rendimiento del capital

invertido.?

Establecer las estrategias de competitividad, ayudaran a la empresa ELEJALDE &
ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., a sobresalir dentro de su mercado y frente
a sus competidores; teniendo en cuenta siempre sus metas y objetivos y el cumplimiento

de los mismos.

** http://www.elprisma.com/estrategiascompetitivas
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Entre las estrategias de competitividad estan las siguientes:

CUADRO N° 3.6

ESTRATEGIA DETALLE

Se basa en la ventaja que tiene la empresa frente a sus rivales
Liderazgo en Costos
ofreciendo productos de calidad a precios mas reducidos.

Dotar a los productos de la empresa de determinadas caracteristicas
Diferenciacion
diferenciadoras.

Es la dedicacidon de la empresa a un solo segmento de clientes, mejor
Especialidad
gue las otras empresas en el mercado.

Fuente: Salazar Francis, Gestion Estratégica
Elaborado por: Valeria Elejalde

La empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., para llegar a
ser competitiva en el mercado empleard la estrategia de especialidad, ya que se enfocara
en ofrecer sus viviendas a los clientes de un estrato social determinado, el cual serd el
segmento de clientes, esto le permitira especializarse en el tipo de disefio, los materiales

a emplear y la ubicacidn; asi lograr ser mejores que la competencia en este sector.

Las técticas a aplicarse seran:

— Estar siempre a la vanguardia en el disefio arquitectonico, tomando en cuenta los
diferentes estilos de construccion, que estén acorde al lugar donde se ubiquen las
viviendas; de este modo lograr un producto Unico, e innovador que sea del agrado de
los consumidores.

— Utilizar materiales de calidad, tanto en la estructura como en los acabados, para
logar un producto terminado de calidad, confortable y atractivo; ofreciendo precios

justos y asequibles, para brindar al consumidor una satisfaccion total.
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3.2.5.2. Estrategia de Crecimiento

Dichas estrategias persiguen el crecimiento de las ventas o de la participacion en el
mercado para estabilizar o reforzar el beneficio de la empresa en mercados actuales o

nuevos. (Salazar, Francis, gestion estratégica de negocios)

Las estrategias de crecimiento permitirdn a la empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., desarrollarse dentro en el mercado y dar a conocer su

producto y su marca. Dentro de las estrategias de crecimiento estan las siguientes:

CUADRO N° 3.7

CLASIFICACION SUB CLASIFICACION
Penetracion: Aumentar las ventas de productos actuales en mercados actuales.
Desarrollo de mercado: Introduciendo los productos actuales en nuevos

Intensivo mercados.

Desarrollo del producto: Desarrollando productos mejorados nuevos, destinados a
los mismos mercados.

Integracion hacia arriba: Incrementa control sobre sus suministros; es decir, que
controla a sus proveedores.

Integrado Integracion hacia adelante: Aumenta su control sobre su sistema de distribucion.
Integracion horizontal: reforzar su posicion competitiva absorbiendo a algunos
competidores.

Diversificacion concéntrica: Afadir actividades nuevas, complementarias de las
actividades existentes en el plano tecnoldgico y/o comercial.

Diversificado
Diversificacion pura: Entra en actividades nuevas sin relacion con las
tradicionales. A fin de rejuvenecer la cartera de actividades.

Fuente: Salazar Francis, Gestion Estratégica
Elaborado por: Valeria Elejalde
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Las estrategias que empleara la empresa para su crecimiento como tal, sera la de
crecimiento intensivo, y dentro de esta la estrategia de desarrollo de mercado. En sus
inicios ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., intentara cubrir
unicamente el déficit habitacional del sector del Valle de los Chillos, més a delante se

enfocara en llegar a otros mercados sus viviendas. Las tacticas a emplear sera:

— Realizar frecuentes estudios de mercado, para determinar los sectores donde existe
una alta demanda de viviendas, realizando un analisis de dichos sectores para
establecer la viabilidad de iniciar los nuevos proyectos.

— Realizar una campafia publicitaria para dar a conocer el producto en los nuevos
mercados, de esta manera lograr ingresar en la mente de los clientes, logrando

abarcar el nuevo segmento de mercado.

3.2.5.3. Estrategia de Competencia

La empresa tras identificar y evaluar a los competidores mas importantes tendra que
disefiar estrategias generales para competir y colocar su oferta, en la mente de los
consumidores, en la mejor posicion posible ante las ofertas de la competencia; cada
empresa tendra que determinar cudl tiene mas sentido, dada su posicion en la industria y

sus objetivos, oportunidades y recursos. (Ferrel, O.C., estrategias de marketing)

Las estrategias de competencia permitiran que la empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., establezca métodos para desempefiarse frente a sus
competidores, tomando en cuenta que tacticas emplean sus competidores y los
productos que ofrecen en el mercado y su tamafio dentro del mismo. Para asi determinar

qué estrategia emplear.
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Especialista

Entre las estrategias de competencia existen las siguientes:

CUADRO N° 3.8

ESTRATEGIA DETALLE

Liderazgo de Mercado Domina en su mercado y es reconocida como tal por sus competidores.

Decide atacar al lider a pesar de que su posicion en el mercado no es

Retador de Mercado

dominante.

Mantener su participacion en el mercado (y sus utilidades) siguiendo de

Seguidor de Mercado

manera cercana al lider

Fuente: Ferrel, O.C., estrategias de marketing
Elaborado por: Valeria Elejalde

Para competir en el mercado la empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., se enfocara en la estrategia de retador, debido a que la
empresa no domina con su producto en el mercado, por esto tiene que enfocarse en
atacar a las empresas lideres en la construccion. Para el propdésito la empresa usara las

siguientes tacticas:

— Buscar los puntos débiles de la empresa lider, como precios altos que éste impone
debido la imagen que posee. De este modo enfocarse en ofrecer precios mas bajos,
con disefios arquitectonicos innovadores y materiales de calidad; asi obtener una
parte del mercado que cubre el lider.

— Identificar los mercados donde no ha llegado la empresa lider, y cubrir los mismos
con las viviendas de ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., de
esta manera se posicionara, con sus productos, antes que el lider en dicho mercado,

satisfaciendo a los clientes y haciendo conocer su marca.

Se interesa por uno o varios segmentos y no por la totalidad del mercado.
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3.2.5.4. Estrategia Operativa

A este nivel se sitGa el punto entre el concepto y la ejecucion, es decir, lo que se quiere
0 se debe hacer y lo que hace posible las condiciones técnicas. La funciéon de la

estrategia operativa es, conciliar los objetivos planteados por la empresa.

Toda estrategia operativa admite siempre tres ejes; el tiempo, el espacio, la cantidad y

calidad de las fuerzas materiales y morales que definen una situacién.”

— [Espacio: Es el area donde se desarrollara el proceso estratégico.

— Tiempo: Este factor implica eficacia y eficiencia en la aplicacion de los recursos
para conseguir el objetivo.

— Fuerzas materiales y morales: En ese contexto se puede concentrar, dispersar,

economizar, aumentar o reducir fuerzas.

Esta estrategia contribuira a que la empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., opere de manera adecuada en el mercado, optimizando
cada una de las actividades dentro de los procesos productivos y administrativos, de
manera que los recursos que ésta posee se empleen de la mejor manera para alcanzar los

objetivos. Las tacticas operativas en las que constructora se enfocara seran:

— EI espacio donde desarrollara los proyectos, seran previamente estudiados,
verificando su viabilidad, de este modo la empresa se garantizara en cierta forma
que las viviendas que edifique tendran acogida en el mercado y se facilite su
comercializacion.

— El tiempo que los proyectos tardaran en construirse dependera de su dimension; la

empresa efectuara un calendario de ejecucion para cada uno de dichos proyectos,

> www.eumed.net/libros/2007/estrategia_operaciones.htm
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estableciendo una duracidén determinada para cada etapa de la construccion, los
mismos que se cumpliran a cabalidad para lograr la culminacion de los proyectos en
el tiempo estimado.

— Los recursos materiales y humanos seran los factores mas importante para realizar
viviendas de calidad; los valores y principios seran los ejes que guiaran las
funciones de de cada uno de los empleados de la entidad. Esto ayudarad a que los
procesos se desempefien de manera adecuada, evitando errores y desperdicio de

recursos.

3.3. Estrategias de Mercadotecnia

Resumen la forma en la que la empresa lograra alcanzar sus objetivos de mercado.
Consisten en elegir y analizar mercados meta, crear y mantener una adecuada mezcla de
marketing (precio, producto, promocién, plaza, distribucion) a fin de satisfacer las
necesidades de tales mercados. La estrategia de mercadotecnia alude a la forma en que
la empresa manejara sus relaciones con los clientes de manera que le dé una ventaja

sobre la competencia. Segun Ferrel, O.C., estrategias de marketing

Las estrategias de mercadotecnia permitiran a la empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., alcanzar los mercados meta en el corto y mediano
plazo. Buscando el mejor medio para hacer conocer el producto a los clientes, utilizando
las opciones de venta adecuadas, y tomando en cuenta los recursos que la constructora

posee para lograr esto.
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3.3.1. Estrategias de Precio

El precio es lo que un comprador da a cambio para obtener un producto. Suele ser el
mas flexible de los cuatro elementos de la mezcla de mercadotecnia (el elemento que se
cambia con mayor rapidez). El precio representa una importante arma competitiva y
resulta fundamental para la organizacion como un todo, porque el precio multiplicado
por el nimero de unidades vendidas es igual al ingreso total de la empresa. Segun

Ferrel, O.C., estrategias de marketing.

El precio influye directamente en la comercializacion de las viviendas, las estrategias
para su fijacion tienen que observar todos los aspectos que permitan que éste sea el mas
adecuado para el logro de objetivos empresariales de ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., y para el mercado al que se dirige.

Entre las estrategias de precio se encuentran las siguientes:

CUADRO N°3.9

ESTRATEGIA DETALLE

Lo hacen en el extremo superior de sus productos, a fin de promover
Por prestigio
una imagen de exclusividad y calidad superior.

Significa asignar un precio relativamente bajo a un producto como
De penetracion
forma para alcanzar el mercado masivo.

Precio de statu quo o ajustarse a la competencia. Esto significa
De statu quo
cobrar un precio idéntico o muy cercano al de la competencia

Fuente: Ferrel, O.C., estrategias de marketing
Elaborado por: Valeria Elejalde
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La empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., de acuerdo a
las viviendas que va a edificar, tomara en cuenta la estrategia de precio de statu quo, es
decir identificando los precios que ofrece la competencia en el mercado, establecera los
precios de sus proyectos habitacionales. Para esto también tendra en consideracion los
costos de produccion y el margen de retribucion que la empresa espera obtener. Las

tacticas que se utilizaran seran las siguientes:

— Se sacard un promedio de los precios de las ofertas de viviendas similares que
existen en el sector; realizara un balance del costo de produccion en los que incurri
la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., para
terminar el producto; y buscara un equilibrio entre la utilidad que se quiere ganar y
el precio que tendra que ofertar al mercado. Asi determinara el precio mas adecuado
para sus viviendas.

— Se buscara en el corto plazo abaratar los costos de produccion, optimizando los
recursos y evitando los desperdicios; de esta manera el precio que se establezca,

permitira obtener mayor retribucion para la misma.

3.3.2. Estrategias de Promocion

La promocién incluye ventas personales, publicidad, promocion de ventas y relaciones
publicas. El papel de la promocion en la mezcla de mercadotecnia consiste en fomentar
intercambios mutuamente satisfactorios con los mercados meta mediante la
informacién, educacion, persuasion y recuerdo de los beneficios de una compafiia o

producto. Segun Fischer, Laura, mercadotecnia.
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ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., promocionara sus
viviendas planteandose estrategias que permitan comercializar las mismas de la manera

mas Optima, tomando en cuenta los recursos disponibles para esto.

Entre las estrategias de promocidn se tienen las siguientes:

CUADRO N°3.10

ESTRATEGIA DETALLE

Presentacion oral en una conversacion con uno o mas compradores
Ventas personales

posibles con la finalidad de realizar una venta.

Utilizacién de los medios pagados para informar, convencer y recordar a
Publicidad

los consumidores un producto.

Incentivos de corto plazo para alentar la compra de un producto; como
Promocion de ventas

cupones, premios, concursos, descuentos.

Establecimiento de buenas relaciones con los diversos publicos, que
Relaciones publicas implican una publicidad favorable y la creacion de una imagen positiva de

compafiia.

Fuente: Fischer, Laura, mercadotecnia.
Elaborado por: Valeria Elejalde

Una de las estrategias mas importantes que ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda. empleara, sera la publicidad, a través de esta se
informara a los clientes de las viviendas que se estdn ofertando, sus precios, su
ubicacion y sus modelos, asi como la marca de la empresa que las construy6. Otra de las
estrategias que se manejara serdn las ventas personales, ya que mediante esto los
vendedores ensefiaran el producto a sus clientes y persuadirdn a los mismos de

comprarlas. Entre las tacticas a aplicarse estaran:
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Imprimir flayers y pancartas con informacion de las viviendas ofertadas y de la
empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., repartirlos y
ubicarlos en lugares estratégicos para dar a conocer a los clientes de las viviendas.
Buscar espacios en las revistas inmobiliarias y revistas comerciales, para incluir un
anuncio publicitario, que contenga las caracteristicas de las viviendas y los
respectivos contactos para la comercializacion.

Participar en ferias de vivienda, decorando el espacio asignado con maquetas,
publicidad de las viviendas y marca de la empresa, de manera que se pueda ilustrar a
los clientes los espacios, la distribucion y el disefio de las viviendas; logrando captar
la atencion de los mismos, y persuadirlos de la compra.

Como parte del personal ejecutivo de la constructora se tendra a un vendedor, que
sera la persona que se encargue de trasladar a los clientes hasta el lugar de las
viviendas, para demostrar fisicamente las caracteristicas de las mismas. Dentro de
las funciones del vendedor también esta brindar una excelente atencion a los clientes
que alcance la satisfaccion total de los mismos e inclinarlos hacia la adquisicién de

las viviendas.

3.3.3. Estrategias de Producto

El nucleo de la mezcla de mercadotecnia, es la oferta y la estrategia del producto.

Resulta dificil disefiar una estrategia de distribucidn, decidir una campafa de

promocion, o establecer un precio sin conocer el producto que va a venderse. El

producto incluye no solo la unidad fisica, sino también su empaque, garantia, servicio

posterior a la venta, marca, imagen de la compafiia, valor y muchos otros factores.

Segun Jean-Jacques, marketing estratégico
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Para el caso de los productos que ofrece la empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., que son bienes inmuebles de primera necesidad, la
garantia, que tiene que ver con la calidad del producto, es un factor muy importante, ya
que de este depende la seguridad y la comodidad de las familias; los servicios que la
empresa preste posteriores a la venta de las viviendas, tiene que ser bien encaminado
puesto que tiene que enfocarse en posicionar la marca en la mente de los consumidores,
para que éstos hagan conocer de la empresa y sus productos a las personas con las que
convive diariamente y de esta manera ganar mas cuota de mercado. La empresa
ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., para establecer sus
estrategias tiene que tomar en cuenta cada uno de los ciclos de vida que el producto

tendra en el mercado:

CUADRO N°3.11

ETAPA DETALLE
Introduccion Momento en que se lanza el producto al mercado.

El producto es aceptado en el mercado y se aprecia un aumento en la

Crecimiento

curva de las ventas y de los beneficios.

La marca es bien conocida durante esta etapa, ademas de la lealtad de los
Madurez

clientes y la participacion en el mercado; disminuye el margen de utilidad

El maximo de ventas no dura siempre; porque los nuevos productos
Declive

empezaran un nuevo ciclo de vida para sustituir a los viejos.

Fuente: Jean-Jacques, marketing estratégico
Elaborado por: Valeria Elejalde
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Las tacticas que seguird ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., en

cada una de las etapas se detallan a continuacion:

Etapa de introduccion:

— Realizar una vasta publicidad que permita dar a conocer el producto y la marca en el
mercado.

— Terminado el primer proyecto del afio, realizar un estudio acerca de cémo fue
percibido el producto por los clientes, y efectuar una retroalimentacion que permita

corregir las falencias y mejorarlas para el siguiente proyecto habitacional.

Etapa de crecimiento:

— Innovar los disefios de las viviendas en cada proyecto, para ofrecer un producto de
caracteristicas Unicas a cada uno los clientes.

— Corregir las falencias que surgieron en el primer proyecto, para lograr mejorar todos
los procesos dentro de la empresa.

— Construir mas de un proyecto habitacional al afio, para cubrir los déficit de vivienda

existentes y alcanzar mayores retribuciones para la empresa.

Etapa de madurez:

— Buscar nuevos segmentos de mercado, para posicionar la marca y la imagen de la
empresa.
— Buscar abaratar los costos de produccion, optimizando los materiales y evitando

desperdicios, para obtener mayor rentabilidad.
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Etapa de declive:

— Para permanecer en el mercado la empresa tendra que mantenerse actualizada en las
tecnologias de la construccion, de modo que pueda ofrecer a sus clientes productos
que estén a la vanguardia.

— Actualizarse y capacitarse en los nuevos disefios arquitectdnicos solicitantes en el
mercado, de mafianera que pueda ofrecer a los clientes viviendas con caracteristicas

atractivas e innovadoras, de acuerdo a sus gustos y preferencias.

3.3.4. Estrategias de Plaza

Las estrategias de plaza se deben en base a las decisiones y los objetivos de
mercadotecnia general de la empresa. Incluyen la administracion del canal a través del
cual la propiedad de los productos se transfiere de los fabricantes al comprador. La
estrategia cliente-meta, utilizando la opcion de distribucion exclusiva, selectiva y

exhaustiva. Segun Ferrel, O.C., estrategias de marketing.

Las estrategias de plaza ayudaran a la empresa constructora ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., a determinar las zonas mas adecuadas para la

localizacién de las viviendas.
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Entres las estrategias de plaza que la empresa puede observar estan las siguientes:

CUADRO N°3.12

ESTRATEGIA DETALLE

Exclusividad de venta del producto con delimitaciones geograficas
Distribucion exclusiva
determinadas.

Vender el producto en varios puntos en una regién geografica
Distribucion selectiva
definida.

El producto esté disponible en la mayor cantidad de puntos de venta
Distribucion exhaustiva
de cada region.

Fuente: Ferrel, O.C., estrategias de marketing
Elaborado por: Valeria Elejalde

Para la ubicacion de los proyectos habitacionales ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., empleard la estrategia de distribucién selectiva, la
misma que permitird posicionarse con sus productos y su marca dentro del mercado

especifico al que se enfocara.

Las tacticas para esto seran las siguientes:

— Buscard cubrir el déficit habitacional inicialmente del sector del Valle de los
Chillos, en el cual desarrollara sus proyectos habitacionales, aplicando disefios
innovadores de acuerdo al sector donde se ubiquen.

— Realizara estudios de mercado periédicamente, los cuales determinen cuales son las
localidades maés atractivas para vivir dentro del sector del Valle de los Chillos, para
ubicar los proyectos habitacionales principalmente en dichas localidades.

— Posteriormente ampliard su segmento de mercado, buscando los sectores mas

adecuados a los cuales pueda dirigir sus productos.
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3.3.5. Estrategias de Distribucion

Las estrategias de distribucion se aplican para hacer que los productos se hallen a
disposicion en el momento y en el lugar donde los consumidores lo deseen. La
distribucion fisica, que se refiere a todas las actividades relacionadas con el transporte
de materias productos. La meta de la distribucion es tener la certeza de que los
productos llegan en condiciones de uso a los lugares designados. Segun Jean-Jacques,

marketing estratégico.

Los medio a tevés de los cuales ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia.
Ltda., pretenda llegar hasta sus clientes, determinaran las retribuciones que esta
percibird tras la venta de las viviendas, debido a que las ventas directas al consumidor
generan mayor ganancia para ambas partes, en comparacion a si se involucra un

intermediario.

El siguiente cuadro muestra las opciones de distribucion que se puede elegir para llegar

al mercado meta:
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CUADRO N°3.13

ESTRATEGIA

Productores - consumidores

Productores - minoristas - consumidores

Productores — mayoristas — minoristas - consumidores

Productores-intermediarios-mayoristas-minoristas-

consumidores

Fuente: Jean-Jacques, marketing estratégico
Elaborado por: Valeria Elejalde

DETALLE

No tiene ningdn nivel de intermediarios

El productor desempefia la comercializacion

Contiene un nivel de intermediarios

Los detallistas o minoristas

Contiene dos niveles de intermediarios

Los mayoristas y los detallistas o minoristas

Contiene tres niveles de intermediarios
El Agente Intermediario (buscan clientes para los
productores).

Los mayoristas y los detallistas.

La estrategia de distribucion que la empresa empleara sera Productor — Consumidor, es

decir que las viviendas terminadas se comercializaran directamente con los clientes,

empleando los recursos humanos propios de la empresa para llegar hasta el mercado de

consumidores.

Entre las tacticas que se utilizara estan las siguientes:

— Anunciard sus proyectos a través de la prensa de mayor circulacion, con el fin de

llegar a la mayor cuota de mercado posible.

— Ofertard los productos a través de medios publicitarios como revistas y hojas

volantes, de modo que los clientes se contacten directamente con las oficinas de la

empresa, para que el vendedor se encargue de indicar las viviendas a los interesados.
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— Los funcionarios de la empresa buscaran contactos de clientes para ofrecerles las

viviendas, logrando asi una venta directa al consumidor.

3.4. La Organizacion

Toda empresa consta necesariamente de una forma de organizacion de acuerdo a sus
necesidades (teniendo en cuenta sus fortalezas), por medio de la cual se pueden ordenar
las actividades, los procesos y en si el funcionamiento de la empresa. El secreto del
éxito en cualquier campo esta en la organizacion. (Terry, George, principios de

administracion)

La finalidad de la organizacion, es establecer los papeles que van de desarrollar los
miembros de la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda.,

para trabajar juntos de forma optima y que se alcancen las metas fijadas.

3.4.1. Estructura Orgénica

Segun Terry, George, principios de administracion. La estructura orgéanica son
escenarios donde se ejerce, autoridad, liderazgo; donde se toman decisiones; donde se
articulan las tareas y las personas, y donde se desarrollan las actividades de la
organizacion. Se disefian para asegurarse de que los individuos se ajustan a los

requisitos de las organizaciones y no al contrario.

Tomando en cuenta que la estructura organizativa de una empresa influira en la cantidad
de reglas, procedimientos, tramites, que tendran que cumplir los trabajadores para el

desarrollo de su trabajo; se espera distribuir tal estructura de modo que permita fluir la
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comunicacion y la generacion de nuevas ideas, contribuyendo asi a una mejora

continua.

Por tal razon, la estructura optima para la empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., es la alineacién horizontal, puesto que ésta facilita que
haya una mejor comunicacién entre sus miembros, evitando complejas tareas que
impidan que los mandos de abajo se puedan comunicarse con los mandos mas altos.
Esto contribuye a conocer de manera directa cuales son las necesidades y falencias en
las actividades que realizan cada uno de los miembros, de manera que se puedan
corregir con eficiencia y rapidez. Dicha estructura organizacional también favorece a

que exista trabajo en equipo entre los miembros de la empresa.

3.4.2. Responsabilidades

El conjunto de actividades y/o atribuciones que se le asignan a una persona dentro de la
organizacion, dichas actividades conforman un cargo que lo diferencian de los demas
cargos que existen en la empresa. Establecer responsabilidades es hacer un inventario de

los aspectos significativos del cargo y de los deberes que comprende.

Las actividades asignadas son especificas para cada puesto de trabajo, las mismas que
proporcionaran los medios con los que los empleados contribuiran al logro de los

objetivos de la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda.

A continuacion se detallan las responsabilidades que cada funcionario debe desemperiar

de acuerdo su area de trabajo:
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Junta General de accionistas:

Designar al gerente de la compafiia

Fijar las retribuciones de los funcionarios

Conocer y aprobar el balance general

Conocer y aprobar el estado de pérdidas y ganancias

Conocer y aprobar los informes sobre los negocios que sean presentados por el
Gerente General

Determinar la reparticion del pago de dividendos siempre y cuando se cuente con
utilidades liquidas disponibles.

Toma de decisiones en cuanto a prérroga de contratos o de la disolucion anticipada
Toma de decisiones sobre del aumento o disminucion de capital

Convocar a reuniones para conocer el estado de la compafiia

Gerente:

Efectuara la representacion legal de la compafiia.

Cumplird y hara cumplir las resoluciones de la Junta General de Accionistas.
Elaborara las actas de la Junta General de Accionistas.

Intervendra en la celebracion de actos, contratos, negocios, operaciones y
obligaciones en general de la empresa constructora.

Realizara las adquisiciones necesarias para el buen funcionamiento de la empresa.
Previa aprobacién de la Junta General de Accionistas realizara las diligencias para la
obtencion de créditos financieros.

Realizara un control global del desempefio de las actividades de cada departamento.
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Presentara a la Junta General de Accionistas un informe semestral de sus gestiones y
del funcionamiento global de la empresa.

Contratard y removeré legalmente a los empleados cuando fuere necesario.

Buscara los medios mas adecuados para realizar la publicidad de los proyectos.
Asesorara a los clientes sobre las fuentes de financiamiento posibles.

Coordinara los pagos de sueldos de los empleados.

Autorizard y realizara los desembolsos de dinero para las compras respectivas.

Llevar el control sobre el presupuesto de la entidad.

Contador Externo:

Emitir estados financieros oportunos y confiables

Realizar declaraciones de impuestos.

Disefio e implantacidn de reportes gerenciales que faciliten la interpretacion correcta
de la informacién contable financiera.

Cumplir requerimientos de informacion de organismos de control externo a la
compafiia, como la SRI, Superintendencia de Compaiiias, etc.

Asistir y participar en reuniones convocadas por la junta general de accionistas
Estudios de estados financieros y sus analisis

Firmar las declaraciones mensuales y anuales de impuestos y estados financieros
para presentar a organismos de control.

Realizara aperturas y seguimiento de los libros de contabilidad.

Establecimiento de sistema de contabilidad.
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Area Administrativa - Financiera:

Secretaria:

Contribuira con las labores administrativas del Gerente general de la empresa.
Coordinara la agenda del Gerente general.

Apoyara con las labores de venta cuando fuere necesario.

Contestara las llamadas e informara sobre los proyectos disponibles por la empresa.
Coordinard las compras de materiales de construccion y suministros de oficina de
acuerdo a los requerimientos.

Notificara a la Junta General de Accionistas sobre las necesidades de finamiento.
Formular con el Gerente el presupuesto y la cuenta general de gastos e ingresos de
cada afio, sometiéndolos a la aprobacion de la Junta General de Accionistas

Realizar conciliaciones bancarias

Llevar el inventario general de la entidad y los inventarios individuales por
dependencia y funcionario, de todos los recursos fisicos de

Realizara roles de pago

Elaborara retenciones y facturacion

Revisar reportes o estados financieros y demas documentos contables resultados de
la gestion.

Analizar saldos de cuentas contables de afios anteriores
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Area de comercializacion

Vendedor:

Coordinara citas con los clientes para exponer los proyectos.

— Realizar las demostraciones fisicas de las viviendas.

— Acudira a las ferias de viviendas, si fuera el caso, para ofrecer el producto.
— Efectuara la redaccion y la publicacion de los anuncios en la prensa.

— Buscara clientes para las viviendas.

Area de Construccién

Arquitecto:

— Elaborara el disefio arquitectonico de los proyectos habitacionales.
— Efectuara la direccion técnica de la obra.
— Realizara los presupuestos de cada proyecto.

— Ejecutara los tramites de obtencion de permisos de construccion.

Ingeniero Civil:

— Realizara el plano estructural de cada uno de los proyectos.

Residente de Obra:

— Realizara la supervision del avance de la obra, bajo indicaciones del arquitecto.
— Elaborara un requerimiento de los materiales de construccion necesarios.
— En coordinacion con el maestro mayor determinara la necesidad de herramientas y/o

maquinaria.
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— Comunicara al arquitecto el avance de la obra y las novedades.

Maestro Mayor:

— Leeraes interpretara los planos del proyecto habitacional.
— Comunicara las necesidades de herramientas, maquinaria y materia prima.
— Designara las actividades a los albafiles, tras indicaciones del arquitecto.

— Realizara las labores correspondientes a la obra gris de cada proyecto.

Albaiil:

— Realizar todas las actividades correspondientes a la obra gris.

Pebn:

— Colaborara al maestro mayor y albafiiles en las actividades de la construccion.

3.4.3. Perfiles Profesionales

Conjunto de competencias y capacidades que identifican la formacion de una persona
para asumir en condiciones éptimas, las responsabilidades propias del desarrollo de
funciones y tareas de una determinada profesion. Seglin Reyes, Agustin, administracion

moderna

El siguiente cuadro muestra los requerimientos, tanto de experiencia como de area y
nivel educativo, que deberan poseer los funcionarios de la empresa ELEJALDE &

ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda.:
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CARGO

Gerente

Secretaria

Vendedor

Contador

Arquitecto

Ing. Civil

Residente de Obra

Maestro Mayor

Albaiiil

Pedn

EXPERIENCIA

(afios)

Elaborado por: Valeria Elejalde

CUADRO N°3.14

INSTRUCCION

EDUCATIVA

Superior

Bachillerato en

contabilidad /

Cursando Superior

Bachillerato

Superior

Superior

Superior

Cursando Superior

Primaria

Primaria

Primaria

REQUISITOS

Conocimiento en procesos de
construccion, Bienes raices,
Capacidad de liderazgo.
Conocimientos de Microsoft
office, programas contables,
administracion, y contabilidad.

Conocimiento de bienes raices

Relaciones publicas

Manejo de contabilidad en
proyectos de construccion.

Conocimiento en proyectos

habitacionales.

Conocimiento en proyectos

habitacionales.

Conocimiento en proyectos

habitacionales.

Practica en proyectos

habitacionales

Conocimientos de construccion de

viviendas

Disposicion de trabajo en equipo
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3.4.4. Organigrama Estructural y Analisis

Es la representacion grafica de la estructura organica de una institucion o de una de sus areas o
unidades administrativas, en las que se muestran las relaciones que guardan entre si los 6rganos

gue la componen. Segun Reyes, Agustin, administracion moderna.

El organigrama de la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia.
Ltda., esta dispuesto de modo que todas las actividades puedan desarrollarse eficazmente, para

contribuir al logro de los objetivos planteados, y seré el siguiente:

GRAFICO N° 3.5

Junta General
de Accionistas

Gerente General

__________ Contador Externo

Area de Area Area de
Construccién Administrativa Comercializacion
Financiera

De acuerdo al organigrama de la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia.
Ltda., se puede observar que la Junta General de Accionistas es drgano superior que rige la
misma. La Gerencia General es el departamento que coordinara y supervisara el desempefio del
area de construccion, administrativa-financiera y de comercializacion. Dentro de area de

construccidn se encuentra todo lo correspondiente al proceso productivo de las edificaciones; en
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el area administrativa-financiera se encuentra la secretaria que es el apoyo de la Gerencia
General; y el area de comercializacion y ventas serdn los encargados de los anuncios
publicitarios y de contactar con los clientes. Todos estan organizados de tal manera que su
trabajo sea en equipo. El departamento de contabilidad es externo a la organizacion, es decir, no
trabaja dentro de las instalaciones de la misma, sus labores son recopilar los documentos,

elaborar la contabilidad, pago de impuestos, y presentarlos periddicamente a la empresa.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO
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ESTUDIO FINANCIERO

En el estudio financiero se especifican las necesidades de recursos a invertir, con
detalles de las cantidades y fechas para los diversos items sefialados, su forma de
financiamiento y las estimaciones de ingresos y egresos para el periodo de la vida util

del proyecto. Segun Cordoba, Marcial, formulacion y evaluacion de proyectos.

Mediante el estudio financiero se determinara la factibilidad economica del proyecto;
analizando la inversion necesaria para iniciar las actividades, asi como la retribucién
que se obtendrad a lo largo de la vida util de la empresa ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., de tal manera que se justifique su ejecucion.

4.1. Presupuestos

El presupuesto es la estimacion programada, de manera sistematica, de las condiciones
de operacion y de los resultados a obtener por un organismo en un periodo determinado.

Segun Burbano, Jorge, presupuestos.

Los presupuestos son estimaciones que se realizan a futuro, con el fin de conocer cuéles
seran las inversiones, los gastos e ingresos en los que una empresa incurrira durante un
periodo de tiempo determinado. La empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., realizar sus presupuesto de una forma real, sin
exageraciones de modo que le permita tener una idea clara de los valores que asumira y
generara durante los préximos 5 afios, que sera el tiempo que tomaréa en cuenta para

presupuestar.
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4.1.1. Presupuesto de Inversion

Son las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto, se pueden
agrupar en tres tipos; activos fijos, activos tangibles y capital de trabajo. Segin Sapang

Chain, en su libro preparacion y evaluacion de proyectos.

En la determinacion de las inversiones de ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., se ha considerado todos los recursos necesarios para

iniciar las actividades, tal como se puede observar en la Tabla N° 4.1.

TABLAN°4.1

PRESUPUESTO DE INVERSIONES
Activos Fijos

Edificio 15.000,00
Magquinaria 3.721,21
Herramientas 559,90
Equipo de Computacién 1.859,72
Equipo de Oficina 272,32
Muebles y Enseres 1.279,92
Total Activos Fijos 22.693,07
Activos Diferidos
Gastos de Constitucion 2.700,00
Total Activos Diferidos 2.700,00
Capital de trabajo (90 dias) 299.871,06
TOTAL DE INVERSIONES 325.264,13
RESUMEN DE INVERSIONES

Total Activos Fijos 22.693,07
Total Activos Diferidos 2.700,00
Total Capital de Trabajo 299.871,06
TOTAL DE INVERSIONES 325.264,13

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde
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4.1.1.1. Activos Fijos

Los activos fijos estan representados por propiedades de la empresa fisicamente

tangibles, que han de usarse para la produccion o distribucion de bienes y servicios que

representan el giro normal de operaciones de la empresa y que por lo regular no se

convierten con facilidad en efectivo. Segin Ochoa Guadalupe, Administracién

Financiera.

Los activos fijos que ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda.,

necesita para su correcto funcionamiento se presentan a continuacion:

TABLAN°4.2

ACTIVOS FIJOS
COSTO UNITARIO

CANTIDAD ACTIVO FIJO ($ dolares)
INMUEBLES

1 Edificio 15.000,00

TOTAL
MAQUINARIA

1 Concretera 2.972,44

1 Amoladora 164,98

1 Sierra circular 184,90

1 Cizalla o cortadora de hierro 249,89

1 Soldadora 149,00
TOTAL

HERRAMIENTAS

4 Palas 3,98

3 Carretillas 59,00

4 Barras 26,36

3 Picos 10,79

1 Andamio 229,17
TOTAL

EQUIPOS DE COMPUTACION

3 Computadoras 599,00

1 Impresora 62,72
TOTAL

COSTO TOTAL
($ délares)

15.000,00
15.000,00

2.972,44
164,98
184,90
249,89
149,00

3.721,21

15,92
177,00
105,44

32,37
229,17
559,90

1.797,00
62,72
1.859,72
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EQUIPOS DE OFICINA

2 Teléfonos 8,25 16,50

1 Telefax 176,96 176,96

1 Extinguidor 78,86 78,86

TOTAL 272,32

MUEBLES Y ENCESRES

3 Escritorios 195,00 585,00

3 Sillas de escritorio 79,99 239,97

5 Sillas de recepcién 39,99 199,95

3 Archivadores 85,00 255,00
TOTAL 1.279,92
TOTAL ACTIVOS FIJOS 22.693,07

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

Todos los activos fijos, con excepcion de los terrenos, se deprecian, dependiendo de los
afios de vida util que tengan. De acuerdo al Reglamento para la Aplicacion De La Ley
Organica de Régimen Tributario Interno, los porcentajes de depreciacion para los

diferentes activos fijos son los siguientes:

Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5% anual.

Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.

Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero mévil 20% anual.

Equipos de computo y software 33% anual.

c) En casos de obsolescencia, utilizacién intensiva, deterioro acelerado u otras razones
debidamente justificadas, se podra autorizar depreciaciones en porcentajes anuales

mayores a los indicados.

La siguiente tabla indica los activos fijos ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., con los respectivos rubros de depreciacion efectuados

de acuerdo a los porcentajes establecidos por la ley.
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ACTIVO FIJO

INMUEBLES

Edificio

MAQUINARIA
Concretera

Amoladora

Sierra circular

Cizalla o cortadora de hierro
Soldadora
HERRAMIENTAS

Palas

Carretillas

Barras

Picos

Andamios

EQUIPOS DE COMPUTACION
Computadoras

Impresora

VALOR
TOTAL

15.000,00

2.972,44
164,98
184,90
249,89
149,00

15,92
177,00
105,44

32,37
229,17

1.797,00
62,72

TABLAN°4.3

DEPRECIACION
%

5%

10%
10%
10%
10%
10%

20%
20%
20%
20%
20%

33,33%
33,33%

750,00
750,00
372,12
297,24
16,50
18,49
24,99
14,90
111,98
3,18
35,40
21,09
6,47
45,83
619,84
598,94
20,90

750,00
750,00
372,12
297,24
16,50
18,49
24,99
14,90
111,98
3,18
35,40
21,09
6,47
45,83
619,84
598,94
20,90

750,00
750,00
372,12
297,24
16,50
18,49
24,99
14,90
111,98
3,18
35,40
21,09
6,47
45,83
619,84
598,94
20,90

750,00
750,00
372,12
297,24
16,50
18,49
24,99
14,90
111,98
3,18
35,40
21,09
6,47
45,83
619,84
598,94
20,90

750,00
750,00
372,12
297,24
16,50
18,49
24,99
14,90
111,98
3,18
35,40
21,09
6,47
45,83
619,84
598,94
20,90
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ACTIVO FIJO

EQUIPOS DE OFICINA
Teléfonos

Telefax

Extinguidor

MUEBLES Y ENSERES
Escritorios

Sillas de escritorio

Sillas de recepcién
Archivadores

TOTAL DEPRECIACIONES
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

VALOR
TOTAL

16,50
176,96

78,86

585,00
239,97
199,95

255,00
22.693,07

DEPRECIACION
%

20%
20%
20%

10%
10%
10%
10%

1

54,46
3,30
35,39
15,77
127,99
58,50
24,00
20,00
25,50
2.036,40

2

54,46
3,30
35,39
15,77
127,99
58,50
24,00
20,00
25,50
2.036,40

ANO
3

54,46
3,30
35,39
15,77
127,99
58,50
24,00
20,00
25,50
2.036,40

4

54,46
3,30
35,39
15,77
127,99
58,50
24,00
20,00
25,50
2.036,40

5

54,46
3,30
35,39
15,77
127,99
58,50
24,00
20,00
25,50
2.036,40

232



De acuerdo al Reglamento para la Aplicacion De La Ley Organica de Régimen
Tributario Interno, también se puede considerar como gasto deducible el porcentaje

asignado para el mantenimiento de los activos fijos de la empresa.

“5. Reparaciones y mantenimiento:

Los costos y gastos pagados en concepto de reparacion y mantenimiento de edificios,
muebles, equipos, maquinaria, vehiculos e instalaciones que integren los activos del

. J . ., 26
negocio y se utilicen exclusivamente para su operacion.”

Por lo que la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda.,
establecera porcentajes del 1% y 2% dependiendo del uso que se le dé a cada uno de los
activos fijos. La Tabla 4.4 muestra la asignacion de los porcentajes a cada uno de los

activos fijo de la empresa.

2 Reglamento para la Aplicacidn De La Ley Organica de Régimen Tributario Interno
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ACTIVO FIJO

INMUEBLES
Edificio
MAQUINARIA
Concretera
Amoladora

Sierra circular
Cizalla o cortadora de hierro
Soldadora
HERRAMIENTAS
Palas

Carretillas

Barras

Picos

Andamios

EQUIPOS DE COMPUTACION

Computadoras
Impresora

VALOR
TOTAL

15.000,00

2.972,44
164,98
184,90
249,89
149,00

15,92
177,00
105,44

32,37
229,17

1.797,00
62,72

TABLAN°4.4

MANTENIMIENTO
%

1%

2%
2%
2%
2%
2%

2%
2%
2%
2%
2%

1%
1%

1

150,00
150,00
74,42
59,45
3,30
3,70
5,00
2,98
11,20
0,32
3,54
2,11
0,65
4,58
18,60
17,97
0,63

2

150,00
150,00
74,42
59,45
3,30
3,70
5,00
2,98
11,20
0,32
3,54
2,11
0,65
4,58
18,60
17,97
0,63

150,00
150,00
74,42
59,45
3,30
3,70
5,00
2,98
11,20
0,32
3,54
2,11
0,65
4,58
18,60
17,97
0,63

150,00
150,00
74,42
59,45
3,30
3,70
5,00
2,98
11,20
0,32
3,54
2,11
0,65
4,58
18,60
17,97
0,63

150,00
150,00
74,42
59,45
3,30
3,70
5,00
2,98
11,20
0,32
3,54
2,11
0,65
4,58
18,60
17,97
0,63
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ACTIVO FIJO

EQUIPOS DE OFICINA
Teléfonos

Telefax

Extinguidor

MUEBLES Y ENCESRES
Escritorios

Sillas de escritorio

Sillas de recepcion
Archivadores

TOTAL MANTENIMIENTO
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

VALOR
TOTAL

16,50
176,96

78,86

585,00
239,97
199,95

255,00
22.693,07

MANTENIMIENTO
%

1%
1%
1%

1%
1%
1%
1%

2,72
0,17
1,77
0,79
12,80
5,85
2,40
2,00
2,55
269,74

2

2,72
0,17
1,77
0,79
12,80
5,85
2,40
2,00
2,55
269,74

ANO
3

2,72
0,17
1,77
0,79
12,80
5,85
2,40
2,00
2,55
269,74

4

2,72
0,17
1,77
0,79
12,80
5,85
2,40
2,00
2,55
269,74

5

2,72
0,17
1,77
0,79
12,80
5,85
2,40
2,00
2,55
269,74
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4.1.1.2. Activos Diferidos

Los activos diferidos son todas aquellas inversiones que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha

del proyecto. Segun Sapang Chain, en su libro preparacion y evaluacion de proyectos.

Los activos intangibles que ha considerado la empresa ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., son los necesarios para la elaboracion y constitucion de

la misma:
TABLA N°4.5

ACTIVOS DIFERIDOS

Detalle Valor
Gasto de Constitucion 1.500,00
Elaboracion del Proyecto 1.200,00
TOTAL 2.700,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

Los activos diferidos, a diferencia de los activos fijos, no se deprecian sino se amortizan;
es decir que los gastos en activos diferidos se pueden recuperar una vez puesta en
marcha las actividades de la empresa. Segun el Reglamento para la Aplicacion De La
Ley Organica de Régimen Tributario Interno, la amortizacion de los mismos se puede

considerar dentro de los gastos deducibles;
“7. Amortizacion:

b) La amortizacion de los gastos pre - operacionales, de organizacion y constitucion, de
los costos y gastos acumulados en la investigacion, experimentacion y desarrollo de

nuevos productos, sistemas y procedimientos; en la instalacion y puesta en marcha de
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plantas industriales o sus ampliaciones, en la exploracion y desarrollo de minas y
canteras, en la siembra y desarrollo de bosques y otros sembrios permanentes. Estas
amortizaciones se efectuaran en un periodo no menor de 5 afios en porcentajes anuales

. . . ~ . . . 27
iguales, a partir del primer afio en que el contribuyente genere ingresos operacionales”

A continuacién se muestra la tabla de amortizacion de ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., elaborada de acuerdo a la ley:

TABLAN°4.6
ACTIVOS DIFERIDOS ARO
Detalle Valor AMORTO'/OZAC'ON 1 2 3 4
Gasto de Constitucién ~ 1.500,00 20% 300,00 300,00 300,00 300,00
Elaboracion del Proyecto  1.200,00 20% 240,00 240,00 240,00 240,00
TOTAL 2.700,00 540,00 540,00 540,00 540,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

4.1.1.3. Capital de Trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la
forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo
productivo. Es la parte de la inversion, orientada a financiar los desfases entre el
momento en el que se producen los egresos correspondientes a la adquisicion de los
insumos Yy los ingresos generados por la venta de bienes o servicios, que constituyen la

razon de ser del proyecto. Segin Miranda, Juan José, gestion de proyectos.

7 Reglamento para la Aplicacidn De La Ley Organica de Régimen Tributario Interno

300,00
240,00
540,00
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Para determinar el capital de trabajo minimo para el inicio de las operaciones, se emplea
el METODO DEL CICLO DE CAJA el cual se define como “el tiempo que transcurre
desde el momento en que la empresa introduce la materia prima y la mano de obre en
proceso de produccion, hasta el momento en que cobra el efectivo por la venta del

producto terminado”. Segiin Gitman, Lawrence, administracion financiera.

Para esto es necesario calcular el efectivo Minimo de Operaciones (EMO), el cual
determina el monto de dinero apropiado para afrontar con holgura las obligaciones que

se presentan a corto plazo, empleando la siguiente formula:

Total de Desembolsos al _Afio
Rotacion _de Caja

EMO =

360

RC =— :
Ciclo _de_ Caja

Donde el ciclo de caja esta representado por el tiempo que transcurre entre el momento
en que se efectlan las salidas de efectivo, hasta el momento de la recuperacion del

mismo. Segun Lara, Juan, Administracion Financieral.

El capital de trabajo determinado para la empresa constructora toma en cuenta todos los
recursos necesarios para su normal funcionamiento de acuerdo al giro del negocio. La
siguiente tabla detalla el capital de trabajo que ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., requiere:
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TABLAN°4.7

CAPITAL DE TRABAJO

Terreno 200.000,00
Materiales de construccion 663.225,80
Mano de obra directa 292.599,60
Mano de obra indirecta 14.462,40
Alquiler de maquinaria 2.880,00
Gastos administrativos 20.639,51
Gastos de ventas 5.676,91
Total Capital de Trabajo 1.199.484,22

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

Para la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., el ciclo de

caja sera de 90 dias. Aplicando la formula del EMO se obtiene lo siguiente:

RC =32 _4
90
EMO = 1'199':'84’22 =299.871,06

El capital de trabajo para 90 dias de ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES

Cia. Ltda., es de $ 299.871, 06 dolares.
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4.1.2. Cronograma de Inversion

Las inversiones son para apoyar el curso técnico del proyecto, de ahi la importancia de
hacerlas oportunamente, en tal sentido estas deben estar clasificadas de tal manera, que
concuerden con el planeamiento técnico del proyecto y el programa de trabajo que se ha
fijado para su implementacion. Segun Cérdoba, Marcial, formulacion y evaluacion de

proyectos.

En dicho cronograma se establece las inversiones requeridas para cada afio de
funcionamiento de la constructora, tomando en cuenta la depreciacion y el deterioro de
los activos fijos que posea la empresa, y las necesidades de aumento de los mismos que
surjan por crecimiento de la misma. Para el caso de ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., el cronograma de inversiones es el siguiente:
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TABLAN°4.38

CRONOGRAMA DE INVERSION

ANO

ACTIVO FIJO 0 1 2 3 4 5
INMUEBLES
Edificio 15.000,00
MAQUINARIA
Concretera 2.972,44
Amoladora 164,98
Sierra circular 184,90
Cizalla o cortadora de hierro 249,89
Soldadora 149,00
HERRAMIENTAS
Palas 15,92 15,92
Carretillas 177,00 177,00
Barras 105,44 105,44
Picos 32,37 32,37
Andamios 229,17 229,17
EQUIPOS DE COMPUTACION
Computadoras 1.797,00 1.797,00
Impresora 62,72 62,72
EQUIPOS DE OFICINA
Teléfonos 16,50 16,50
Telefax 176,96 176,96
Extinguidor 78,86 78,86
MUEBLES Y ENCESRES
Escritorios 585,00
Sillas de escritorio 239,97
Sillas de recepcién 199,95
Archivadores 255,00
TOTAL INVERSIONES 22.693,07 0,00 0,00 1.859,72 0,00 832,22

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

Como se puede observar para el afio 0, se establecen todas las inversiones requeridas
para el normal funcionamiento de la empresa, mientras que para los afios 3 y 5 se
realizard la adquisicion de los activos que culminaron su vida util y tienen que ser

renovados.
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4.1.3. Presupuesto de Operacion

Son estimados, que en forma directa tiene que ver con la parte Neurologica de la
Empresa, desde la produccion misma hasta los gastos que conlleve ofertar el producto o

servicio. Segun Miranda, Juan José, gestidn de proyectos.

Dentro del presupuesto de operacion se determinan estimados de los ingresos y los
egresos que se generaran durante los afios de vida del proyecto. De este modo se
determinaran cuales seran los beneficios que obtendrd ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., durante el mismo periodo.

4.1.3.1. Presupuestos de Ingresos

Es aquel presupuesto que permite proyectar los ingresos que la empresa va a generar en
cierto periodo de tiempo. Se prepara con la informacion proveniente del presupuesto de
ventas. En él se incluye tanto el nimero de unidades de producto a vender; como los
montos de dinero que recibird por dicha venta. El presupuesto de ingresos debe ser

elaborado en forma realista sin exceso de entusiasmo. 22

Dentro del presupuesto de ingresos se detalla el nimero de viviendas que se venderd, de
acuerdo a la demanda insatisfecha obtenida en el estudio de mercado. Tomando en
cuenta el precio que se determinara para cada una de las mismas. Las tablas a
continuacion detallan el presupuesto de ingresos de ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda.

*® http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Empresarios/presupuesto
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TABLAN°4.9

(Total 10 viviendas)
PRECIO DE CADA VIVIENDA
Terreno
Materiales de construccion
Mano de obra directa
Mano de obra indirecta
Alquiler de maquinaria
Gastos administrativos
Gastos de ventas
Total
m 2 de construccion total
m2 de construccién (cada vivienda)
Costo por m2
Precio m2 con utilidad estimada

Precio Total de cada vivienda
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

Precios de los proyectos disponibles en el sector que se asemejan en dimension y
caracteristicas, actualmente ofertados (Tabla #1.28), determinados en el estudio de
mercado, de los cuales se estima en promedio que el precio del mtr2 es de $549,22
dolares. Mientras que el precio del metro cuadrado determinado por ELEJALDE &

ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., es de $517,10 ddlares; lo que indica que se

encuentra debajo del promedio del precio ofertado en el mercado.

100.000,00
331.612,90
146.299,80
7.231,20
1.440,00
10.319,76
2.838,46
599.742,11
1.450,40
145,04
413,50
517,10
75.000,00
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ANO

2010
2011
2012
2013
2014
2015

Fuente: Estudio Financiero

DEMANDA INSATISFECHA

DEMANDA OFERTA

1898
1935
1974
2012
2052
2092

24
26
28
30
32
34

Elaborado por: Valeria Elejalde

TOTAL

1874
1910
1946
1983
2020
2058

TABLA N°4.10

Satisfaccion
(semestral)
%

0,53%

Total de
Viviendas
(Semestral)
9,93
10,12
10,31
10,51
10,71
10,91

Equivalente

10
10
10
10
10
10

Satisfaccion
(anual)
%

1,07%

Total de
Viviendas
(Anual)
20,05
20,44
20,82
21,22
21,61
22,02

Total de
Viviendas
(Anual)
20
20
20
20
22
22
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De acuerdo a la demanda insatisfecha establecida en el estudio de mercado, el niUmero
de viviendas para 5 afios es de 20 viviendas al afio, exceptuando los afios 2014 y 2015

en los cuales se edificara 22 viviendas al afio.

En cuanto al equivalente de viviendas semestral, no se determina la construccion de 11
viviendas debido a que los proyectos de conjuntos habitacionales que realizard
ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., estdn compuestos de
viviendas adosadas de dos en dos, por tanto para los afios 2014 y 2015 en el primer
semestre de construird un conjunto de 10 viviendas y para el segundo semestre un
conjunto de 12 viviendas. De esta manera se compensaré el porcentaje de demanda

insatisfecha del sector.

Teniendo en cuenta los datos del nimero de viviendas establecido y el precio de venta

de las mimas se elabora el presupuesto de ingresos. Presentado en la siguiente tabla:
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TABLAN°4.11

PRESUPUESTO DE INGRESOS

SEMESTRE
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Namero de Viviendas 10 10 10 10 10 10 10 12 10 12
Precio de cada vivienda 75.000,00 | 75.000,00 @ 75.000,00 75.000,00 | 75.000,00 75.000,00 @ 75.000,00 75.000,00 @75.000,00 75.000,00

Total de Ingresos Semestrales  750.000,00 750.000,00 750.000,00 750.000,00 750.000,00 750.000,00 750.000,00 900.000,00 750.000,00 900.000,00

Total Anual 1.500.000,00 1.500.000,00 1.500.000,00 1.650.000,00 1.650.000,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde
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4.1.3.2. Presupuestos de Egresos

Corresponde al total de egresos de dinero que tendra su empresa durante el mismo
periodo del presupuesto de ventas calculado. Dicho presupuesto contendra todos
aquellos gastos que se estima se devengaran en el periodo, se traduzcan o no en salidas
de dinero o efectivo de caja. Para ello debera determinar; los tipos, cantidades y precios
de los materiales a utilizar, la cantidad de operarios a emplear y el total de salarios y

beneficios, los gastos de administracion del negocio, los gastos promocionales, etc.?

En el presupuesto de egresos se deben considerar todos los gastos que la empresa
realizard a lo largo de los 5 afios, tomando en cuenta las depreciaciones y

amortizaciones, asi como el nimero de viviendas que construira en cada periodo.

El presupuesto de egresos de ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia.
Ltda., es elaborado semestralmente de manera que pueda identificar los gatos que esta

empresa tendra en cada uno de los proyectos habitacionales que edificara.

% http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Empresarios/presupuesto
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PRODUCCION

Compra de Terreno
Materiales de construccion
Mano de obra directa
Mano de obra indirecta
Alquiler de maquinaria
Agua

Luz

Articulos de limpieza
Depreciacion
Mantenimiento
ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Beneficios

Agua

Luz

Teléfono

Internet

Suministros de oficina
Articulos de limpieza
Depreciacion
Mantenimiento
Amortizacion Act. Diferido

1
586.736,90

100.000,00
331.612,90
146.299,80
7.231,20
1.440,00
142,50
4,50
6,00

10.166,76

9.539,76
7,50
85,50
150,00
150,00
120,00
114,00

2
587.306,62

100.000,00
331.612,90
146.299,80
7.231,20
1.440,00
142,50
4,50
6,00
484,10
85,62

12.443,18

9.539,76
7,50
85,50
150,00
150,00
120,00
114,00
1.552,30
184,12
540,00

TABLA N°4.12

PRESUPUESTO DE EGRESOS

3
586.736,90

100.000,00
331.612,90
146.299,80
7.231,20
1.440,00
142,50
4,50
6,00

10.166,76

9.539,76
7,50
85,50
150,00
150,00
120,00
114,00

4
587.306,62

100.000,00
331.612,90
146.299,80
7.231,20
1.440,00
142,50
4,50
6,00
484,10
85,62

12.443,18

9.539,76
7,50
85,50
150,00
150,00
120,00
114,00
1.552,30
184,12
540,00

SEMESTRE
5 6
586.736,90 587.306,62
100.000,00  100.000,00
331.612,90 331.612,90
146.299,80  146.299,80
7.231,20 7.231,20
1.440,00 1.440,00
142,50 142,50
4,50 4,50
6,00 6,00
484,10
85,62
10.166,76 12.443,18
9.539,76 9.539,76
7,50 7,50
85,50 85,50
150,00 150,00
150,00 150,00
120,00 120,00
114,00 114,00
1.552,30
184,12
540,00

7
586.736,90

100.000,00
331.612,90
146.299,80
7.231,20
1.440,00
142,50
4,50
6,00

10.166,76

9.539,76
7,50
85,50
150,00
150,00
120,00
114,00

8
684.651,90

100.000,00
397.935,48
175.559,76
8.677,44
1.728,00
171,00
4,50
6,00
484,10
85,62

12.443,18

9.539,76
7,50
85,50
150,00
150,00
120,00
114,00
1.552,30
184,12
540,00

9
588.614,76

100.000,00
331.612,90
146.299,80
9.109,06
1.440,00
142,50
4,50
6,00

10.166,76

9.539,76
7,50
85,50
150,00
150,00
120,00
114,00

10
684.651,90

100.000,00
397.935,48
175.559,76
8.677,44
1.728,00
171,00
4,50
6,00
484,10
85,62

12.443,18

9.539,76
7,50
85,50
150,00
150,00
120,00
114,00
1.552,30
184,12
540,00
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VENTAS

Sueldos y Beneficios
Publicidad

FINANCIEROS

Intereses
Servicio de deuda
Nuevas Inversiones

Total Semestral

Total Anual

2.838,46 2.838,46
2.238,46 2.238,46
600,00 600,00
54.600,00
15.600,00
39.000,00
599.742,11 657.188,26
1.256.930,37

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

2.838,46 2.838,46 2.838,46
2.238,46 2.238,46 2.238,46
600,00 600,00 600,00
51.480,00
12.480,00
39.000,00
599.742,11 654.068,26  599.742,11
1.253.810,37

2.838,46

2.238,46
600,00
50.219,72

9.360,00
39.000,00
1.859,72

652.807,98
1.252.550,09

2.838,46 2.838,46 2.838,46
2.238,46 2.238,46 2.238,46
600,00 600,00 600,00
45.240,00
6.240,00
39.000,00
599.742,11  745.173,54  601.619,97
1.344.915,65

2.838,46

2.238,46
600,00

42.952,22

3.120,00
39.000,00
832,22

742.885,76
1.344.505,73
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4.1.3.3. Estado de Origen y Aplicacién de Recursos

El estado de origenes y aplicacion, tiene como objetivo principal evaluar la procedencia

y utilizacién de fondos.*

El estado de origen y aplicacion de recurso muestra la proveniencia de los recursos, es
decir se determina qué porcentaje de la inversion se asumira mediante recursos propios

y que porcentaje a través de recursos financiados.

Para ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., el estado origen y

aplicacion de recursos es el siguiente:

TABLA N°4.13

ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS

DETALLE

Activos Fijos

Edificio
Magquinaria

Herramientas

Equipo de Computacion

Equipo de Oficina
Muebles y Enseres
Total Activos Fijos
Activos Diferidos
Gastos de Constitucion

Total Activos Diferidos
Capital de trabajo (3 meses)
TOTAL DE INVERSIONES

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

%% http://www.cubaindustria.cu/contadoronline/Estados.Financieros/htm

VALOR

15.000,00
3.721,21
559,90
1.859,72
272,32
1.279,92
22.693,07

2.700,00
2.700,00
299.871,06
325.264,13

RECURSOS

PROPIOS

3.721,21
559,90
1.859,72
272,32
1.279,92

2.700,00

119.871,06

130.264,13
40%

RECURSOS
FINANCIADOS

15.000,00

180.000,00
195.000,00
60%
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De acuerdo a esto se determina que parte de la inversion en los activos fijos como es el
edificio y parte del capital de trabajo, se cubriran con recursos financiados, es decir
$195.000,00 dolares. Mientras que el resto de los activos fijos como son la maquinaria,
herramientas, equipos y muebles y enseres, asi también el monto restante del capital de
trabajo, se financiaran con recursos propios, siendo este $130.264,13 dolares. De esta

manera la empresa logra compensar el valor de sus inversiones requeridas.

4.1.3.4. Estructura de Financiamiento

Mediante esta estructura se identifica el porcentaje de recursos financiados, asi como en
porcentaje de recursos propios que se invertiran para iniciar las actividades de la nueva

empresa.

La estructura de financiamiento de ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES

Cia. Ltda., es la siguiente:

TABLAN°4.14

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION VALOR %
Capital Propio 130.264,13 40%
Capital Financiado 195.000,00 60%
TOTAL INVERSIONES 32526413 10094

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde
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GRAFICO 4.1

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

i Capital Propio

il Capital Financiado

Como se puede observar el 40% del valor de la inversion total, pertenece a recursos
propios equivalente a $130.264,13 dolares, mientras que el 60% pertenece a recursos

financiados, que es $195.000,00 dolares.

Los recursos financiados ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda.,
lo realizard a través del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIES), el
cual posee un tipo de crédito nombrado financiamiento para el constructor (aprobado el
8 de febrero del 2011), con una tasa de interés del 8%, a un plazo de 5 afios. Este crédito
financia hasta el 60% del costo total del proyecto, otorgando montos de minimo

$100.000 dolares y maximo $5°000.000 dodlares.

A continuacion se presenta la tabla de amortizacion del capital financiado a traves de

esta institucion financiera:
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DATOS
Valor del Préstamo
Tasa de Interés
Plazo (afios)

Cuota Fija

TABLA N°4.15

195.000,00
8,00%
5
39.000,00

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

Periodo Cuota Capital Interés Periodo

0

1 39.000,00 15.600,00
2 39.000,00 12.480,00
3 39.000,00 9.360,00
4 39.000,00 6.240,00
5 39.000,00 3.120,00
z 195.000,00 46.800,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

Cuota Periodo

54.600,00
51.480,00
48.360,00
45.240,00
42.120,00
241.800,00

Saldo
195.000,00
156.000,00
117.000,00

78.000,00
39.000,00
0,00

Mediante la Tabla N°4.15 se puede conocer cuales son los intereses que la empresa

asumird a lo largo del periodo del plazo del crédito, asi como la cuota que tiene que

cancelar anualmente para cubrir sus obligaciones con dicha institucién financiera.
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4.1.4. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de ventas necesario para cubrir todos los costos
operativos. En este punto las utilidades antes de intereses e impuestos equivalen a cero.

Segun Gitman Lawrence, principios de administracion financiera.

Es aquel punto donde los ingresos totales son iguales a los costos totales, es decir, el

punto de actividad donde no existe utilidad ni perdida.

El Cuadro N° 4.1 contiene la clasificacion de los costos de acuerdo a su naturaleza:

CUADRO N°4.1

CLASE DE COSTO

PRODUCCION

Compra de Terreno Variable
Materiales de construccion Variable
Mano de obra directa Variable
Mano de obra indirecta Variable
Alquiler de maquinaria Variable
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Beneficios Fijo
Agua Variable
Luz Fijo
Teléfono Fijo
Internet Fijo
Suministros de oficina Fijo
Articulos de limpieza Fijo
Depreciacion Fijo
Mantenimiento Fijo
Amortizacion Act. Diferido Fijo
GASTOS DE VENTAS

Sueldos y Beneficios Fijo
Publicidad Fijo
GASTOS FINANCIEROS

Intereses Fijo
Servicio de deuda Fijo
Nuevas Inversiones Fijo

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde
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Los costos fijos son aquellos costos que no son sensibles a cambios en los niveles de
actividad de una empresa, sino que permanecen invariables. Mientras que los costos
variables son aquellos que se modifican de acuerdo a variaciones del volumen de

produccion.

Para determinar el punto de equilibrio en unidades se establece lo siguiente:

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

Férmula:
PE — CF
N cu
Donde:

CF = Costos Fijo

Mcu = Margen de contribucién unitario

Mcu = (Precio de Venta Unitario — Costo Variable Unitario)

En la siguiente tabla se desarrolla el punto de equilibrio en unidades para ELEJALDE &

ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda.:
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COSTOS FIJOS

Sueldos y Beneficios

Luz

Teléfono

Internet

Suministros de oficina

Acrticulos de limpieza
Mantenimiento

Publicidad

Servicio de deuda

Intereses

Nuevas Inversiones

COSTOS VARIABLES

Terreno

Materiales de construccion

Mano de obra directa

Mano de obra indirecta

Alquiler de maquinaria

Agua

COSTO VARIABLE UNITARIO
PRECIO DE VENTA UNITARIO
MARGEN DE CONTRIBUCION

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

TABLA N°4.16

1
80.886,17
23.556,42

180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
15.600,00

1.173.467,80

200.000,00

663.225,80

292.599,60
14.462,40
2.880,00

300,00

58.673,39
75.000,00
16.326,61

2
77.766,17
23.556,42

180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
12.480,00

1.173.467,80
200.000,00
663.225,80
292.599,60
14.462,40
2.880,00
300,00
58.673,39
75.000,00
16.326,61

ANOS
3
76.505,89
23.556,42
180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
9.360,00
1.859,72
1.173.467,80
200.000,00
663.225,80
292.599,60
14.462,40
2.880,00
300,00
58.673,39
75.000,00
16.326,61

4
71.526,17
23.556,42
180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
6.240,00

1.270.813,08
200.000,00
729.548,38
321.859,56
15.908,64
3.168,00
328,50
57.764,23
75.000,00
17.235,77

5
69.238,39
23.556,42

180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
3.120,00
832,22
1.272.690,94
200.000,00
729.548,38
321.859,56
17.786,50
3.168,00
328,50
57.849,59
75.000,00
17.150,41
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Como se observa en la Tabla N°4.16, el punto de equilibrio en unidades para
ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda. Para los primeros 3 afios,
es de 5 viviendas anuales, es decir que la empresa debera vender 5 viviendas al afio para
que sus ingresos sean iguales a sus costos, sin conseguir utilidades. Si sobrepasa la
venta de 5 unidades al afio podra obtener utilidades; y si vende menos de 5 unidades al
afio, genera pérdida econdmica para la empresa. Mientras que para los afios 4 y 5, el

namero de unidades del punto de equilibrio disminuye a 4 viviendas al afio.

Para determinar el punto de equilibrio en dolares se establece lo siguiente:

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

Férmula:
CF
PE =
1_CEV
\V4
Donde:

CF = Costos Fijo

CV = Costo Variable

V = Ventas Totales

Aplicando lo anterior se obtiene el punto de equilibrio en ddlares para ELEJALDE &

ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., expresado en la siguiente Tabla N° 4.17:
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COSTOS FlJOS
Sueldos y Beneficios
Luz

Teléfono

Internet

Suministros de oficina
Acrticulos de limpieza
Mantenimiento
Publicidad

Servicio de deuda
Intereses

Nuevas Inversiones
COSTOS VARIABLES
Terreno

Materiales de construccion
Mano de obra directa
Mano de obra indirecta
Alquiler de maquinaria
Agua

PRECIO DE VENTA UNITARIO
# DE VIVIENDAS
VENTAS TOTALES

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

TABLA N°4.17

1
80.886,17
23.556,42

180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
15.600,00

1.173.467,80
200.000,00
663.225,80
292.599,60
14.462,40
2.880,00
300,00
75.000,00
20
1.500.000,00

371.569,02

2
77.766,17
23.556,42

180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
12.480,00

1.173.467,80
200.000,00
663.225,80
292.599,60
14.462,40
2.880,00
300,00
75.000,00
20
1.500.000,00

357.236,59

ANOS
3
76.505,89
23.556,42
180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
9.360,00
1.859,72
1.173.467,80
200.000,00
663.225,80
292.599,60
14.462,40
2.880,00
300,00
75.000,00
20
1.500.000,00

351.447,20

4
71.526,17
23.556,42
180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
6.240,00

1.270.813,08
200.000,00
729.548,38
321.859,56
15.908,64
3.168,00
328,50
75.000,00
22
1.650.000,00

311.240,10

5
69.238,39
23.556,42

180,00
300,00
300,00
240,00
240,00
269,74
1.200,00
39.000,00
3.120,00
832,22
1.272.690,94
200.000,00
729.548,38
321.859,56
17.786,50
3.168,00
328,50
75.000,00
22
1.650.000,00

302.784,51
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La tabla N° 4.17 muestra el monto minimo que la empresa debe generar como ingresos

para llegar al punto de equilibrio, es decir, para cubrir sus costos.

GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

TABLA N 4.18
ANOS 1 2 3 4 5
INGRESOS TOTALES 371.569,02 357.236,59 @ 351.447,20 311.240,10 302.784,51
COSTOS FIJOS - | 80.886,17 77.766,17 76.505,89 71.526,17 69.238,39
COSTOS VARIABLES - 290.682,85 279.470,42 274.941,32 239.713,93 233.546,12
COSTOS TOTALES 371.569,02 357.236,59 @ 351.447,20 311.240,10 302.784,51
UNIDADES PUNTO DE EQUILIBRIO 5 5 5 4 4
GRAFICO 4.2

$

500.000

450.000

400.000

371.569,02

350.000

300.000

250.000

200.000

» Pérdida

150.000

100.000
80.886.17
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El de equilibrio de ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., es de 5

viviendas y $371.569,02 dolares de ingresos al afio.

4.2. Estados Financieros Proyectados

Conociendo las politicas financieras de la empresa, a partir de la informacion contenida
en los diferentes presupuestos, se elaboran el estado de pérdidas y ganancias, el flujo de
caja y el balance general para cada uno de los periodos de vida Util del proyecto. Segln

Cordoba, Marcial, formulacién y evaluacion de proyectos.

Los estados financieros constituyen un reporte financiero especializado de ciertos
aspectos de la empresa. Son documentos que proporcionan informacion para la toma de
decisiones tomando en cuenta los intereses de la misma, por lo tanto estos deben ser
precisos y veraces. Los Estados financieros de ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., seran proyectados para 5 afios.

4.2.1. Del Proyecto

4.2.1.1. Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

El estado de resultados muestra todos los ingresos, costos y gastos, asi como la utilidad
0 pérdida neta como resultado de las operaciones de una entidad durante un periodo

determinado. Segun Ochoa Guadalupe, Administracion Financiera.

El Esto de Pérdidas y Ganancias permite conocer cual sera la utilidad 6 pérdida que

generara la empresa al culminar cada periodo. A continuacion se presenta el estado
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dicho estado para la empresa ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia.

Ltda.:

ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIAMIENTO

VENTAS

COSTOS DE PRODUCCION
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Beneficios

Servicios Basicos

Suministros de oficina

Acrticulos de limpieza

Depreciacion

Mantenimiento

Amortizacion Act. Diferido

GASTOS DE VENTAS

Sueldos y Beneficios

Publicidad

UTLIDAD ANTES DE IMP. Y PART.
15% PARTICIPACION TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
25% IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD NETA
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

TABLA N°4.19

1

2

ANOS
3

4

5

1.500.000,00 1.500.000,00 1.500.000,00 1.650.000,00 1.650.000,00
1.174.043,52 1.174.043,52 1.174.043,52 1.271.389,70 1.271.389,70

325.956,48
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00

297.669,63
44.650,44

253.019,19
63.254,80

189.764,39

325.956,48
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00

297.669,63
44.650,44

253.019,19
63.254,80

189.764,39

325.956,48
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00

297.669,63
44.650,44

253.019,19
63.254,80

189.764,39

378.610,30
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00

350.323,45
52.548,52

297.774,93
74.443,73

223.331,20

378.610,30
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00

350.323,45
52.548,52

297.774,93
74.443,73

223.331,20

De acuerdo a este Estado de Resultados se puede observar que en todos los periodos se

presentan saldos positivos, es decir que en cada periodo la empresa obtendra utilidades;

presentado un incremento para los afios 2014 y 2015.

261



4.2.1.2. Flujos Netos de Fondos

El flujo neto de fondos establece los ingresos reales del proyecto, ya que en la utilidad
neta que resulta del estado de pérdidas y ganancias, se debe tener en cuenta que se han
hecho unos egresos como la depreciacion de activos fijos y la amortizacién de activos
diferidos, que no implica la salida de efectivo de caja, los cuales se deben adicionar para
conocer la real situacion de los ingresos del proyecto. Segun Cérdoba, Marcial,

formulacién y evaluacién de proyectos.

El estado de flujo de fondos presenta un detalle de los desembolsos de efectivos, sean
estos, salidas o entradas del mismo. También permite identificar su proveniencia y
destino. A continuacion se presenta el Estado de Flujo Neto de Fondos proyectado, sin
tomar en cuenta el financiamiento estimado, de ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda.:
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A. INGRESOS
OPERACIONALES

Total Ventas
B. EGRESOS
OPERACIONALES

Costos de Produccion
Sueldos y Beneficios
Servicios Béasicos
Suministros de oficina
Acrticulos de limpieza
Mantenimiento

Publicidad

C. FLUJO OPERACIONAL
(A-B)

D. INGRESOS NO
OPERACIONALES

Recuperacion Cap. Trabajo
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES

15% de Utilidades

25% Impuesto Renta
Nuevas Inversiones
Inversion en Activo Fijo
Inversion en Activo Diferido

Capital de Trabajo
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (D-E)

G. FLUJO NETO (C+F)

TABLA N°4.20

FLUJO DE FONDOS SIN FINANCIAMIENTO

ANOS
0 1 2 3 4 5

1.500.000,00 1.500.000,00 1.500.000,00 1.650.000,00 1.650.000,00
1.500.000,00 1.500.000,00 1.500.000,00 1.650.000,00 1.650.000,00

1.199.753,97 1.199.753,97 1.199.753,97 1.297.100,15 1.297.100,15
1.173.559,42 1.173.559,42 1.173.559,42 1.270.905,60 1.270.905,60
23.556,42 23.556,42 23.556,42 23.556,42 23.556,42

786,00 786,00 786,00 786,00 786,00
240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
228,00 228,00 228,00 228,00 228,00
184,12 184,12 184,12 184,12 184,12

1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
300.246,03  300.246,03 300.246,03 352.899,85 352.899,85

299.871,06
299.871,06

325.264,13 107.905,24 107.905,24 109.764,96 126.992,25 127.824,47

44.650,44 44.650,44 44.650,44 52.548,52 52.548,52

63.254,80 63.254,80 63.254,80 74.443,73 74.443,73

1.859,72 832,22
22.693,07
2.700,00
299.871,06

325.264,13 -107.905,24 @ -107.905,24 -109.764,96 -126.992,25 172.046,58

325.264,13 192.340,79 192.340,79 190.481,07 225.907,60 524.946,44

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

El estado de flujo neto de fondos contiene el afio 0, que es el periodo en el se

determinan todas las inversiones iniciales para la empresa y no se presentan ingresos

provenientes de la operacion de la empresa. Es a partir del afio 1 donde la empresa

empieza a generar sus ingresos resultantes del giro normal del negocio.
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4.2.2. Del Inversionista

4.2.2.1. Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

A continuaciéon se detalla el

Estado de Resultados ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., tomando en cuenta el financiamiento establecido para

la inversion inicial.

ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIAMIENTO

VENTAS

COSTOS DE PRODUCCION
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Beneficios

Servicios Basicos

Suministros de oficina

Articulos de limpieza
Depreciacion

Mantenimiento

Amortizacion Act. Diferido
GASTOS DE VENTAS

Sueldos y Beneficios

Publicidad

UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS FINANCIEROS
Intereses Pagados

UTLIDAD ANTES DE IMP. Y PART.

15% PARTICIPACION
TRABAJADORES

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
25% IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD NETA
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

TABLA N°4.21

1

2

ANOS
3

4

5

1.500.000,00 1.500.000,00 1.500.000,00 1.650.000,00 1.650.000,00
1.174.043,52 1.174.043,52 1.174.043,52 1.271.389,70 1.271.389,70

325.956,48
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00

297.669,63
15.600,00
15.600,00

282.069,63

42.310,44
239.759,19
59.939,80
179.819,39

325.956,48
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00

297.669,63
12.480,00
12.480,00

285.189,63

42.778,44
242.411,19
60.602,80
181.808,39

325.956,48
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00
297.669,63
9.360,00
9.360,00
288.309,63

43.246,44
245.063,19
61.265,80
183.797,39

378.610,30
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00
350.323,45
6.240,00
6.240,00
344.083,45

51.612,52
292.470,93
73.117,73
219.353,20

378.610,30
22.609,93
19.079,51

786,00
240,00
228,00
1.552,30
184,12
540,00
5.676,91
4.476,91
1.200,00
350.323,45
3.120,00
3.120,00
347.203,45

52.080,52
295.122,93
73.780,73
221.342,20
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4.2.2.2. Flujos Netos de Fondos

La siguiente tabla presenta el Flujo Neto de Fondos para ELEJALDE & ELEJALDE

CONSTRUCTORES Cia. Ltda., tomando en cuenta el financiamiento requerido para la

inversion inicial.

A. INGRESOS
OPERACIONALES

Total Ventas
B. EGRESOS
OPERACIONALES

Costos de Produccion
Sueldos y Beneficios
Servicios Béasicos
Suministros de oficina
Acrticulos de limpieza
Mantenimiento

Publicidad

C. FLUJO
OPERACIONAL (A-B)
D. INGRESOS NO
OPERACIONALES

Crédito a largo Plazo

Recuperacion Cap. Trabajo
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES

Pago de Intereses

Servicio de deuda

15% de Utilidades

25% Impuesto Renta
Nuevas Inversiones
Inversion en Activo Fijo
Inversion en Activo Diferido

Capital de Trabajo
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (D-E)

G. FLUJO NETO (C+F)

TABLA N°4.22

FLUJO DE FONDOS CON FINANCIAMIENTO

ANOS
0 1 2 3 4 5

1.500.000,00 1.500.000,00 1.500.000,00 1.650.000,00 1.650.000,00
1.500.000,00 1.500.000,00 1.500.000,00 1.650.000,00 1.650.000,00

1.199.753,97 1.199.753,97 1.199.753,97 1.297.100,15 1.297.100,15
1.173.559,42 1.173.559,42 1.173.559,42  1.270.905,60 1.270.905,60

23.556,42 23.556,42 23.556,42 23.556,42 23.556,42

786,00 786,00 786,00 786,00 786,00

240,00 240,00 240,00 240,00 240,00

228,00 228,00 228,00 228,00 228,00

184,12 184,12 184,12 184,12 184,12

1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00

300.246,03 = 300.246,03 = 300.246,03 | 352.899,85 352.899,85

195.000,00 299.871,06
195.000,00

299.871,06

325.264,13  156.850,24 154.861,24 154.731,96 @ 169.970,25 168.813,47

15.600,00 12.480,00 9.360,00 6.240,00 3.120,00

39.000,00 39.000,00 39.000,00 39.000,00 39.000,00

42.310,44 42.778,44 43.246,44 51.612,52 52.080,52

59.939,80 60.602,80 61.265,80 73.117,73 73.780,73

1.859,72 832,22
22.693,07
2.700,00
299.871,06

-130.264,13 -156.850,24 -154.861,24 -154.731,96 -169.970,25 131.057,58

-130.264,13  143.395,79 @ 145.384,79 | 145.514,07 | 182.929,60 483.957,44

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde
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En la Tabla N° 4.22, se observa que el monto del financiamiento de la inversion inicial
se muestra como ingreso no operacional en el afio 0, que es el afio donde no existen
ingresos provenientes del giro del negocio, sino netamente valores de la inversion

inicial necesaria para emprender el proyecto.

4.3. Evaluacion Financiera

Es la medicién que permite definir la factibilidad de ejecucidon del proyecto. Dicha
evaluacion se fundamenta en la necesidad de establecer las técnicas para determinar lo
que esta sucediendo y como ha ocurrido y apuntar hacia lo que encierra el futuro si no

se interviene. Segun Cordoba, Marcial, formulacién y evaluacion de proyectos.

Mediante la evaluacion financiera se podra determinar la factibilidad que tendra la
ejecucion el proyecto, tomando en cuenta mecanismos que permitan conocer cuél sera
la retribucion que se generara en cada afio, y si esta es mayor que la de costo de
oportunidad. Esta evaluacion permitira determinar si el proyecto de la empresa

ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., se debe ejecutar.

4.3.1. Determinacién de la Tasa de Descuento

La tasa de descuento representa la tasa de retorno exigida a la inversion realizada en un
proyecto. Es decir esta tasa debe ser igual a la rentabilidad esperada de un activo
financiero de riesgo comparable, ya que los accionistas de la empresa estaran dispuestos
a invertir en un proyecto si su rentabilidad esperada es mas alta, en igual de condiciones

de riesgo, que la que obtendria invirtiendo en activos financieros como por ejemplo las
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acciones. Segun Sapang Chain, en su libro evaluacion de proyectos de inversion en la

empresa.

La tasa de descuento es la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR), la cual
permite traer a valor presente los valores futuros. En el caso de la TMAR para el
proyecto ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES Cia. Ltda., se establecera
tomando en cuenta rendimiento de los bonos del estado, més un porcentaje de premio al

riesgo; por tanto la TMAR sera:

TABLA N°4.23

TASA DE DESCUENTO SIN FINANCIAMIENTO

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Tasa pasiva a largo plazo, bonos, 0% inflacion 6,50%
Premio al Riesgo 2,50%
TMAR 9%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

En tanto que para el inversionista la TMAR tiene que tomar en cuenta la tasa fijada por
el BIES, debido al financiamiento de la inversion inicial. Ponderando los valores y se

determina la TMAR:

TABLAN°4.24

TASA DE DESCUENTO CON FINANCIAMIENTO

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento TMAR TMAR Ponderada
Recursos Propios 40% 9% 3,60%
Capital Financiado 60% 8% 4,80%

TMAR TOTAL 8,40%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde
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4.3.2. Evaluacion Financiera del Proyecto

4.3.2.1. Criterios de Evaluacion

Los criterios para evaluar proyectos se pueden dividir en dos secciones; Métodos
estaticos, que excluyen el valor del dinero en el tiempo y los Métodos dindmicos, que si
consideran la oportunidad en el tiempo que tienen los flujos de efectivo. Segun Lara,

Juan, Administracion Financieral.

CUADRO N°4.2

METODOS ESTATICOS

— Periodo de recuperacion de la inversion
o0 convencionales que excluyen el valor

de dinero en el tiempo.

METODOS DINAMICOS — Valor Actual Neto

o de descuento, que si toman en — Tasa Interna de Retorno

consideracion la oportunidad en el _  Relacién Beneficio / Costo

tiempo que tienen los flujos de efectivo.

Fuente: Lara, Juan, Administracién Financiera 2
Elaborado por: Valeria Elejalde

Estos ayudardn a conocer factibilidad del proyecto ELEJALDE & ELEJALDE
CONSTRUCTORES Cia. Ltda., tomando en cuenta los flujos de fondos que tendra la

empresa a futuro, asi como la tasa de descuento establecida.
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4.3.2.2. Valor Actual Neto

Este método consiste en traer todos los valores proyectados del flujo de fondos de un
proyecto, mediante una tasa de descuento y compararlos con la inversion inicial. Seguin

Lara, Juan, Administracion Financiera 2.

El motivo de traer a valor presente los flujos de fondos es para conocer realmente

cuanto la empresa ganara, después de cubrir la inversion inicial.

Férmula:

VAN = Zil:t— Inversion_ Inicial
o (L+1)

Donde:
FNF = Flujo neto de caja en el periodo

i = Tasa de descuento

Aplicando la férmula, tomando en cuenta el 9% que la TMAR del proyecto se obtiene

lo siguiente:

269



TABLA N°4.25

VALOR ACTUAL NETO SIN FINANCIAMIENTO

ANO FLUJO DE FONDOS FLUJO DE FONDOS

ACTUAL

0 -325.264,13 -325.264,13
1 192.340,79 176.459,44
2 192.340,79 161.889,40
3 190.481,07 147.086,34
4 225.907,60 160.038,64
5 524.946,44 341.179,17
VAN 661.388,86

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

Resultado:

Si:

— VAN = 0; el proyecto es indiferente

— VAN > 0; el proyecto se acepta

— VAN < 0; el proyecto se rechaza

Por tanto el proyecto se acepta, ya que el VAN generado equivale a $661.388,86

ddlares. Dicho valor representa retribucion de la empresa luego de cubrir la inversion

inicial, sin tener en cuenta el financiamiento.




4.3.2.3. Tasa Interna de Retorno

La tasa de descuento que es igual al valor presente neto de una oportunidad de inversion
con $0 (puesto que el valor presente de los flujos de efectivo es igual a la inversion
inicial) la tasa anual compuesta de rendimiento es lo que la empresa ganaré si invierte
en el proyecto y recibe los flujos de efectivo dados. Segun Gitman Lawrence,

principios de administracion financiera.

Permite conocer cual va a ser el porcentaje de retribucion una vez que se haya cubierto

la inversion inicial. Para determinar la TIR del proyecto se establece lo siguiente:

Férmula:

VAN,
VAN, —VAN

TIR=TD, +(TD, - TD,)*

Donde:

TD, = Tasa de descuento inferior
TD, = Tasa de descuento superior

VAN, = Valor actual neto a la tasa de descuento inferior

VAN, = Valor actual neto a la tasa de descuento inferior

Aplicando la férmula y mediante interpolacién se presenta lo siguiente:
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FLUJO DE FONDOS

-325.264,13
192.340,79
192.340,79
190.481,07
225.907,60
524.946,44
TOTAL

TABLA N°4.26

VALOR ACTUAL NETO SIN FINANCIAMIENTO

FLUJO DE FONDOS FLUJO DE FONDOS

ACTUAL AL 50%  ACTUAL AL 60,23%

-325.264,13 -325.264,13
128.227,19 120.044,08
85.484,80 74.922,13
56.438,84 46.308,41
44.623,72 34.277,43
69.128,75 49.712,06
58.639,17 0,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

FLUJO DE FONDOS

ACTUAL AL 70%
-325.264,13
113.141,64

66.553,91
38.770,83
27.048,00
36.971,78
-42.777,97

La TIR para el proyecto, es decir sin tomar en cuenta el financiamiento, es de 60,23%.

La TIR representa el porcentaje de retribucion que la empresa tendra luego de cubrir la

inversion inicial, en este caso sin tomar en cuenta el financiamiento.

Resultado:

La TIR se compara

con una tasa minima TMAR

Si:

TIR = tasa minima; el proyecto es indiferente

TIR > tasa minima; el proyecto es aceptable

TIR < tasa minima; el proyecto no es aceptable

TIR

60,23%

+«—> TMAR

La TIR es mayor a la TMAR, por tanto se determina que el proyecto es aceptable.
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4.3.2.4. Relaciéon Beneficio / Costo

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de
resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada délar que se sacrifica en el

proyecto. Los Ingresos y los Egresos deben ser calculados utilizando el VAN.

La relaciéon beneficio costo indica el valor expresado en términos monetarios de las
ganancia que se obtiene por cada délar de inversion. Para su calculo se emplea lo

siguiente:

Férmula:

n IngresosActualizados

B/C= .
1 EgresosActualizados

La aplicacion de la formula se detalla en la siguiente tabla:

TABLA N°4.27

SIN FINANCIAMIENTO
RELACION BENEFICIO / COSTO

RO INEIRESOE ACITNLJC,;A\IT_Ilzgglis)OS SEREEEY ACESARE%%SE)OS

0 325264,13 325264,13

1 1.500.000,00 1.376.146,79 1.307.659,21 1.199.687,35

2 1.500.000,00 1.262.519,99 1.307.659,21 1.100.630,59

3 1.500.000,00 1.158.275,22 1.300.518,03 1.011.188,88

4 1.650.000,00 1.168.901,60 1.424.092,40 1.008.862,96

5 1.949.871,06 1.267.282,40 1.424.924.62 926.103,23
6.233.126,00 5.571.737,14

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

3 http://www.pymesfuturo.com/costobeneficio.html
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¢ _ 6:233.126,00
5.571.737,14

B/C = 1,12

Resultado:

Si:

— B/ C=1; el proyecto es indiferente. (ingresos = egresos)
— B/ C >1; el proyecto se acepta. (ingresos > egresos)

— B/ C<1; el proyecto se rechaza. (ingresos < egresos)

La relacién beneficio costo es 1,12, por tanto el proyecto se acepta.

Este valor significa que por $1 dolar que la empresa invierte, obtendrd un beneficio de

$0,12 centavos de dolar.

4.3.2.5. Periodo de Recuperacion de la Inversién

Sefiala el nimero de afios necesarios para recuperar la inversion inicial, sobre la base
del flujo de fondos que genere en cada periodo durante la vida util del proyecto. Segun

Lara, Juan, Administracion Financiera 2.
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Este criterio de evaluacién permite conocer en qué plazo de tiempo se recuperara la

inversion inicial; para esto se toma en cuenta los ingresos y los egresos de cada periodo

y su valor acumulado.

Férmula:

PR

_ Inversion_ Inicial _Flujo _ Neto _ Acumulado _del _Primer _ Afio

Flujo _Neto del _Siguiente _Afio

Las mejores inversiones son las que tienen el menor plazo de recuperacion.

Aplicando la férmula de obtiene lo siguiente:

A W N -

5

TABLA N°4.28

SIN FINANCIAMIENTO
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

BENEFICIO
INGRESOS EGRESOS BENEFICIO ACUMULADO
1.500.000,00 1.307.659,21 192.340,79 192.340,79
1.500.000,00 1.307.659,21 192.340,79 384.681,58
1.500.000,00 1.309.518,93 190.481,07 575.162,66
1.650.000,00 1.424.092,40 225.907,60 801.070,26
1.949.871,06 1.424.924,62 524.946,44 1.326.016,70

Inversion Total= 325.264,13

~325.264,13-192.340,79

PR 12
192.340,79
PR = Afo = 1
Mes = 8
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La recuperacion de la inversion total inicial, es decir sin tomar en cuenta el monto a

financiarse, se alcanzara después de 1 afio, 8 meses del funcionamiento de la empresa.

4.3.2.6. Andlisis de Sensibilidad

El anélisis de sensibilidad se manifiesta en el hecho de que los valores de las variables
que se han utilizado para llevar a cabo la evaluacion del proyecto pueden tener
deviaciones con efectos de consideracion en la medicion de resultados. La evaluacion
del proyecto serd sensible a las variaciones de uno o méas parametros si, al incluir estas
variaciones en el criterio de evaluacién empleado, la decision inicial cambia. Dicho
analisis revela el efecto que tiene las variaciones sobre la rentabilidad en los prondsticos
de las variables relevantes. Segin Sapang Chain, en su libro preparacion y evaluacion

de proyectos.

Para el analisis de sensibilidad del proyecto, se tomara en cuenta las siguientes
variables, las cuales se tienen que incluir en el proyecto para determinar si su transicién
afecta a la factibilidad del proyecto ELEJALDE & ELEJALDE CONSTRUCTORES
Cia. Ltda. A continuacion se presentan las variables y los porcentajes modificados, asi

como su injerencia econdémica en el proyecto:
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ANALISIS DE SENCIBILIDAD SIN FINANCIAMIENTO

VARIABLES VAR'QC'ON
(0]

PROYECTO
PRECIO DE VENTA -12%
VOLUMEN DE
VENTAS -15%
MANO DE OBRA
DIRECTA 20%
MATERIALES DE
CONSTRUCCION 12%
SUELDOS
ADMINISTRATIVOS
Y VENTAS 20%

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Valeria Elejalde

TABLA N°4.29

VAN

661.388,86
199.464,23

414.062,02
506.090,74

450.183,40

649.700,83

TIR

60,23%
24,63%

46,47%
46,64%

42,02%

59,14%

B/C

1,12
1,04

1,09
1,09

1,08

1,12

1
3

2

PERIODO DE
RECUPERACION

afio 8
afos 11

meses
meses

meses

meses

meses

meses

RESULTADO

muy sensible
poco sensible
poco sensible

poco sensible

poco sensible

Al cambiar las variables dentro del proyecto, se llega a la conclusién que dichas

variaciones no afectan al resultado final del proyecto, es decir el proyecto sigue siendo

viable. A pesar de esto los cambios que presentan los criterios de evaluacion son

significativos, lo que afecta la rentabilidad que podria tener la empresa. Por tal razon se

debe establecer estrategias que contribuyan a la estabilidad econémica del proyecto, en

caso de presentarse estas transiciones.

Viable
Viable

Viable

Viable

Viable

Viable
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4.3.3. Evaluacién Financiera del Inversionista

4.3.2.1. Criterios de Evaluacion

Para la evaluacion financiera del inversionista se emplearan los mismos criterios

empleados en la evaluacion financiera del proyecto, y estos son:

— Periodo de recuperacion de la inversion

— Valor Actual Neto

— Tasa Interna de Retorno

— Relacion Beneficio / Costo

4.3.2.2. Valor Actual Neto

Para convertir los valores de los flujos futuros a valor presente, se tomaré en cuenta la

TMAR del inversionista, la cual es 8,40%.

TABLA N°4.30

VALOR ACTUAL NETO CON FINANCIAMIENTO

ANO

g1~ W N PO

FLUJO DE FONDOS

-130.264,13
143.395,79
145.384,79
145.514,07
182.929,60
483.957,44

VAN

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

FLUJO DE FONDOS

ACTUAL

-130.264,13
132.283,35
123.724,73
114.238,18
132.482,66
323.333,72
695.798,52
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El Valor Actual Neto, tomando en cuenta el financiamiento, es de $695.798,52 dolares,
lo que indica el monto de dinero que la empresa ganara luego de cubrir la inversion

inicial realizada con recursos propios.

El VAN obtenido es mayor a 1, lo que indica que el proyecto se acepta.

4.3.2.3. Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno para el inversionista representa el porcentaje de retribucion

que se obtendra luego de descontar la inversion inicial realizada con recursos propios.

TABLA N°4.31

VALOR ACTUAL NETO CON FINANCIAMIENTO

FLUJO DE FONDOS FLUJO DE FONDOS FLUJO DE FONDOS

e ACTUAL AL 100% ACi']IjéJBASI(_)/OAL ACTUAL AL 120%

-130.264,13 -130.264,13 -130.264,13 -130.264,13
143.395,79 71.697,90 66.278,43 65.179,91
145.384,79 36.346,20 31.059,22 30.038,18
145.514,07 18.189,26 14.368,53 13.665,86
182.929,60 11.433,10 8.348,86 7.808,96
483.957,44 15.123,67 10.209,07 9.390,61

TOTAL 22.526,00 0,00 -4.180,61

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

La TIR del inversionista es de 116,35%, y este porcentaje es mayor a la TMAR del

inversionista, que es 8,40%, por tanto el proyecto se acepta.
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4.3.2.4. Relaciéon Beneficio / Costo

La relacidn Beneficio / Costo del inversionista se determina en la siguiente tabla:

TABLA N°4.32

CON FINANCIAMIENTO

RELACION BENEFICIO / COSTO

0 130.264,13 130.264,13
1 1.500.000,00 1.383.757,62 1.356.604,21 1.251.474,27
2 1.500.000,00 1.276.523,43 1.354.615,21 1.152.798,70
3 1.500.000,00 1.177.599,35 1.354.485,93 1.063.361,16
4 1.650.000,00 1.194.975,52 1.467.070,40 1.062.492,85
5 1.949.871,06 1.302.715,92 1.465.913,62 979.382,20
6.335.571,84 5.639.773,32
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde
_ 6.335.571,84
~ 5.639.773,32
B/C = 1,12

El valor obtenido es mayor a 1, lo que demuestra que el proyecto se acepta.

La relacion B/C obtenida, incluyendo el financiamiento, significa que por $1 dolar que

la empresa invierta obtendré $0,12 centavos de dolar.
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4.3.2.5. Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion, toma en cuenta el monto de dinero

proveniente de recursos propios.

TABLA N°4.33

CON FINANCIAMIENTO

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

ANO INGRESOS EGRESOS BENEFICIO
1 1.500.000,00 1.356.604,21 143.395,79
2 1.500.000,00 1.354.615,21 145.384,79
3 1.500.000,00 1.354.485,93 145.514,07
4 1.650.000,00 1.467.070,40 182.929,60
5 1.949.871,06 1.465.913,62 483.957,44
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde
Inversion con Capital Propio = 130.264,13
130.264,13
PR="""r"%12
143.395,79
PR = Afo = 0
Mes = 11

BENEFICIO

ACUMULADO

143.395,79
288.780,58
434.294,66
617.224,26
1.101.181,70

La recuperacién de la inversion procedente de recursos propios, se conseguird a los 11

meses de funcionamiento de la empresa.
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4.3.2.6. Andlisis de Sensibilidad

TABLA N°4.34

ANALISIS DE SENCIBILIDAD CON FINANCIAMIENTO

VARIACION PERIODO DE

VARIABLES % VAN TIR B/C RECUPERACION RESULTADO
PROYECTO 695.798,52 | 116,35% 1,12 0 afios 11 meses Viable
PRECIO DE VENTA -12% 226.453,66 @ 39,51% 1,04 3 aflos 9 meses muy sensible Viable
VOLUMEN DE
VENTAS -15% 445313,12 1 103,90% 1,10 1 afios 1 mes @ poco sensible Viable
MANO DE OBRA
DIRECTA 20% 537.764,78 @ 81,90% 109 1 afio 4 meses pocosensible Viable
MATERIALES DE
CONSTRUCCION 12% 480.930,07 71,38% @ 1,08 1 afio 7 meses poco sensible Viable
SUELDOS
ADMINISTRATIVOS Y
VENTAS 20% 683.898,57 | 113,38% 1,12 |0 afios 11 meses | poco sensible Viable

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Valeria Elejalde

Al igual que el analisis de sensibilidad sin financiamiento, las variaciones realizadas no

afectan al resultado final del proyecto, ya que este seguira siendo viable.

A continuacion se expresan las estrategias que se aplicaran para atenuar los impactos de

las diferentes variaciones:

— Si el precio de venta disminuye para el tipo de proyectos que realiza la empresa, se
deberd buscar nuevos segmentos de mercado, es decir enfocarse en edificar
viviendas de otro tipo, tal es el caso de viviendas con acabados de lujo, de tal modo
gue se modifique la cartera de clientes y se pueda fijar los precios adecuados que

permitan alcanzar la utilidad esperada.
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Si el volumen de ventas disminuye, se tendra que incrementar la publicidad y buscar
nuevos nichos de mercado donde ofertar el producto, para lograr alcanzar
nuevamente el volumen de ventas esperado.

Si el costo de la mano de obra incrementa, se deberd buscar disminuir otros
elementos del costo como la materia prima, creando alianzas estratégicas con los
proveedores de materiales de construccion, de manera que se disminuya este rubro y
se pueda compensar el costo de la mano de obra incrementada.

Si los costos de los materiales de construccion incrementan, se deberd realizar
compras al por mayor, de manera que se pueda obtener un descuento y se disminuya
el costo final unitario de cada material, y asi se atende dicho incremento.

Si los sueldos administrativos y de ventas incrementan, se debera solicitar a los
empleados que busquen incrementar el volumen de ventas, de manera que se pueda
realizar pequefios proyectos, consultoria, 0 a su vez viviendas individuales; asi la
empresa generara otros ingresos del mismo giro del negocio y se puede compensar

dicho incremento.
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CONCLUSIONES

A través del estudio de mercado realizado en el presente proyecto, se determino que
existe una alta demanda de viviendas en el sector del Valle de Los Chillos, siendo
esta de de 1910 familias para el afio 2011.

La empresa constructora tendré la capacidad de edificar dos proyectos en el afio, los
cuales seran de diez viviendas cada uno, dando un total de 20 viviendas al afo, se
lograréa satisfacer el 1,07% del total de la demanda de viviendas en el sector.

La constructora se constituira como Compafiila Limitada, su estructura
organizacional tendra un esquema horizontal, que junto con las estrategias
empresariales y de mercadotecnia planteadas, la empresa pretende alcanzar sus
objetivos.

Mediante el estudio financiero se determin6 que el proyecto es factible y generara
beneficios en su ejecucion, asi lo demuestra la TIR, el VAN y la Relacion

Beneficio/Costo.
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RECOMENDACIONES

— La ejecucidn del presente proyecto debe hacerse de forma inmediata con el fin de
satisfacer la necesidad de viviendas en el sector de Valle de Los Chillos.

— Edificar el primer proyecto habitacional en el Sector de Conocoto, ya que a que éste
es uno de sectores mas atractivos para vivir, de acuerdo al estudio de mercado, y
porque presenta facilidades para la produccion.

— Mantener y mejorar la TIR y el VAN y incrementando las ventas en nuevos
mercados, logrando que la empresa se consolide econémicamente, para en un futuro
proporcione crédito directo al cliente.

— Efectuar estudios de mercado periddicos para conocer las nuevas tendencias
arquitectonicas y preferencia de ubicacion de las viviendas.

— Realizar una evaluacion profunda de los proveedores y sus precios, para clasificar y
determinar a quienes se compraran cada uno de los materiales de construccién
necesarios.

— Inquirir nuevos mercados a medida que vaya creciendo la empresa, de modo que no
se presente una saturacion del mercado actual.

— Buscar nuevas tecnologias que disminuyan los costos y agilicen el proceso de
construccion, de manera que la empresa logre edificar un mayor ndmero de
viviendas al afo.

— Proponer indicadores de gestion que permitan medir el desempefio de cada actividad

de la empresa, de manera que se pueda mejorar continuamente.
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ANEXO 1

Barreras de entrada

BARRERAS

Economias de escala

Diferenciacion de producto

Requisitos de capital

Acceso a los canales de distribucion

Curva de aprendizaje o experiencia

Politica del gobierno

Fuente: Meneses en su libro proyectos
Elaborado por: Valeria Elejalde

DETALLE

Se refieren a la disminucion en costes unitarios de un producto
cuando aumenta el volumen de compra.

Significa que las empresas establecidas tienen identificacion
de marca y lealtad de cliente, esto crea una fuerte barrera de
entrada ya que fuerza a los posibles entrantes a gastarse
fuertes sumas en constituir una imagen de marca.

Necesidad de invertir recursos financieros elevados, no solo
para la constitucion de la empresa o instalaciones sino también
para conceder créditos a los clientes, tener stocks, cubrir
inversiones iniciales, etc.

Necesidad de conseguir distribucién para su producto. La
empresa debe persuadir a los canales para que acepten su
producto mediante disminucion de precio, promociones,
reduciendo beneficios.

El know how o saber hacer de toda empresa marca una
importante limitacion a los posibles competidores que tienen
que acudir de nuevas a ese mercado concreto.

Puede limitar o incluso cerrar la entrada de productos con
controles, regulaciones, legislaciones, etc.
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ANEXO 2

Barreras de salida

BARRERAS

Regulaciones laborales

Activos poco realizables o de dificil
reconversion

Compromisos contractuales a largo plazo
con los clientes

Barreras emocionales

Interrelaciones estratégicas

Restricciones sociales y gubernamentales

Fuente: Meneses en su libro proyectos
Elaborado por: Valeria Elejalde

DETALLE
Suponen un alto coste para la empresa.

Activos altamente especializados con pequefio valor de
liquidacién.

Por los cuales debemos permanecer mas tiempo en el
sector, manteniendo la capacidad para la fabricacion, los
costes de produccién, etc.

Suponen una resistencia emocional por parte de la
direccion a una salida que esta econdmicamente
justificada y que no se quiere llevar a cabo por lealtad a
los empleados, por temor a la pérdida de prestigio, por
orgullo, etc.

Las interrelaciones entre unidades de negocio y otras en
la compafiia en términos de imagen, capacidad comercial,
acceso a mercados financieros. Son la causa de que la
empresa conceda una gran importancia estratégica a estar
en una actividad concreta.

La negativa del gobierno a decisiones de salida, debido a
la pérdida de puestos de trabajo, a efectos econémicos
regionales, etc.
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ANEXO 3

La empresa debe decidir donde quiere
posicionar su oferta. Mientras mas claros sean
sus objetivos, mas facil resultaré fijar el precio
para sus productos. La empresa puede escoger
de acuerdo a conveniencia entre los 5
objetivos.

Sensibilidad al precio, esto es en términos
generales,, los consumidores, se muestran mas
sensibles al precio con productos caros o que
se adquieren con mas frecuencia, por otra
parte se preocupan menos por el precio con
productos baratos 0 que no acostumbran
comprar.

La demanda determina el limite superior de
los precios que puede cobrar una empresa por
sus productos, mientras que los costos
determinan el limite inferior. Las empresas
necesitan buscar un precio que cubra los
costos totales de produccidn y obtener
utilidad.

Seleccion de objetivo de precio

Supervivencia.- Mientras los precios cubran los costos, la empresa podra seguir en el negocio.

Maximizacion de utilidades.- Calculan la demanda y los costos asociados con las alternativas de precio, y seleccionan el precio
gue genere un maximo de utilidades.

Maximizacion de la participacién de mercado.- Un mayor volumen de ventas, reducira los costos. Se fija un precio tan bajo
como sea posible y se obtiene una gran participacién en el mercado.

Maximizacion del mercado descremado.- Las empresa descubren algin avance tecnoldgico, ofrecen en el mercado precios
altos, y los bajan paulatinamente, con esto obtienen grandes ingresos.

Liderazgo en calidad del producto.- Los productos se caracterizan por niveles de calidad elevados, pro con un precio no
demasiado alto como para poder estar al alcance de los consumidores.

Otros objetivos.- Organizaciones sin fines de lucro, y las organizaciones del sector publico.

Calculo de la demanda

Demanda Ineléstica.- Cuando un incremento del precio representa apenas una pequefia reduccion en la cantidad demandada.
Demanda Eléstica.- Cuando un incremento del precio representa una reduccién importante de la demanda.

Estimacién de costos

Tipos de costos y niveles de produccion.- Existen fijos y variables. La suma de los dos es el costo total de produccién.
Produccion acumulada.- La disminucion del costo promedio conforme se acumula la experiencia productiva, la cantidad de
produccion aumenta y los costos unitarios disminuyen.
Costeo basado en actividades.- Este sistema trata de identificar los costos reales asociados con cada cliente. Tanto los costos
indirectos, los fijos y los variables tendran que asignarse proporcionalmente a cada producto.
Costos Objetivo.- Los costos varian con la escala de produccion y con la experiencia. Consiste en utilizar la investigacion de
mercados para determinar cudles son las nuevas funciones que se esperan de un producto, y el precio al que se vendera en
funcidn de su atractivo y los precios de la competencia.

Andlisis de costos y precios de la competencia
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Dentro de los limites que determinan la
demanda del mercado Yy los costos, la empresa
debe tener en cuenta los costos, los precios y
las posibles reacciones de los competidores.
La empresa debe considerar en primer lugar el
precio de su competidor mas cercano.

Una vez conocidas las tres C, clientes, costos,
competidores, la empresa esta en condiciones
de fijar un precio.

Para seleccionar el precio final la empresa
debe considerar factores adicionales.

Fuente: Solomon, Kotler, Jeromé (marketing)
Elaborado por: Valeria Elejalde

Si la oferta de la empresa tiene caracteristicas que no ofrece el competidor principal, se debe calcular el valor de estas
caracteristicas y sumarse al precio del producto rival.

Si la oferta del competidor contiene caracteristicas que no ofrece nuestro producto, se debe calcular su valor y descontarlo del
precio del producto de la empresa.

Seleccion de una estrategia de fijacion de precios

Fijacién de precios mediante margenes.- Consiste en agregar un margen estandar al costo del producto.
Fijacion de precios para obtener un rendimiento de la inversion.- Consiste en calcular el precio que arrojara la tasa deseada
de rendimiento sobre la inversién.
Fijacién de precios basada en el valor percibido.- Las empresa fijan sus precios en funcién del valor percibido por los
consumidores, asi las empresas deben entregar el valor que promete su propuesta, y los consumidores deben percibir ese mismo
valor, se utiliza la mezcla de marketing para posicionarse en la mente de los consumidores.
Fijacién de precio basada en el valor.- Consiste en conseguir clientes leales cobrando relativamente un precio bajo por una
oferta de gran calidad.
Fijacién de precios basada en la competencia.- Consiste en que las empresas establecen sus precios, en gran medida en
funcion de la competencia.
Fijacién de precios mediante subasta.- Este método ha surgido gracias al auge del internet, existe una infinidad de cibernautas
en los que se vende de todo.

Seleccion del precio final

Impacto de otras actividades de marketing.- El precio final debe tener en cuenta la calidad, la marca y la publicidad, respecto
de los competidores.

Politicas de precio de la empresa.- El precio debe ser coherente con las politicas de precio de la empresa.

Participacion del riesgo y las ganancias.- Algunos compradores podrias resistirse a aceptar la propuesta de un vendedor por el
alto grado de riesgo percibido. El vendedor tiene la opcidn de ofrecerse a absorber parte del riesgo si no entrega el valor
prometido.

Impacto del precio en terceros.- ;Como se sentiran los distribuidores y los vendedores?, ;C6mo reaccionaran los
competidores?, ¢ Aumentaran el precio los proveedores?, ¢ Intervendra el gobierno?
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ANEXO 4

"PLANTA BAJA"
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ANEXO 5
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ANEXO 6
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ANEXO 7
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"FACHADA FRONTAL"
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ANEXO 8

" FACHADA LATERAL "
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ANEXO 9

"FACHADA POSTERIOR "
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ANEXO 10

LEY N°37/1999, DE GESTION AMBIENTAL.
RO 245, 30 DE JULIO DE 1999

El Congreso Nacional
Considerando:

Que la Constitucion Politica de la Republica del Ecuador, reconoce a las personas, el
derecho a vivir en un ambiente sano, ecoldgicamente equilibrado y libre de
contaminacion; declara de interés pablico la preservacion del medio ambiente, la
conservacion de los ecosistemas, la biodiversidad y la integridad del patrimonio
genético del pais; establece un sistema nacional de reas naturales protegidas y de esta
manera garantiza un desarrollo sustentable; Que para obtener dichos objetivos es
indispensable dictar una normativa juridica ambiental y una estructura institucional
adecuada; y, En ejercicio de sus facultades constitucionales y legales, expide la
siguiente:

LEY DE GESTION AMBIENTAL
) TITULO|
AMBITO Y PRINCIPIOS DE LA LEY

Art. 1.- La presente Ley establece los principios y directrices de politica ambiental;
determina las obligaciones, responsabilidades, niveles de participacion de los sectores
publico y privado en la gestion ambiental y sefiala los limites permisibles, controles y
sanciones en esta materia.

Art. 2.- La gestion ambiental se sujeta a los principios de solidaridad,
corresponsabilidad, cooperacion, coordinacion, reciclaje y reutilizacion de desechos,
utilizacion de tecnologias alternativas ambientalmente sustentables y respecto a las
culturas y practicas tradicionales. Art. 3.- El proceso de Gestion Ambiental, se orientara
segun los principios universales del

Desarrollo Sustentable, contenidos en la Declaracion de Rio de Janeiro de 1992, sobre
Medio Ambiente y Desarrollo.

Art. 4.- Los reglamentos, instructivos, regulaciones y ordenanzas que, dentro del
ambito de su competencia, expidan las instituciones del Estado en materia ambiental,
deberan observar las siguientes etapas, segun corresponda, desarrollo de estudios
técnicos sectoriales, econdmicos, de relaciones comunitarias, de capacidad institucional
y consultas a organismos competentes e informacidn a los sectores ciudadanos.

Art. 5.- Se establece el Sistema Descentralizado de Gestion Ambiental como un
mecanismo de coordinacion transectorial, interaccién y cooperacién entre los distintos
ambitos, sistemas y subsistemas de manejo ambiental y de gestion de recursos naturales.
En el sistema participara la sociedad civil de conformidad con esta Ley.

Art. 6.- El aprovechamiento racional de los recursos naturales no renovables en funcién
de los intereses nacionales dentro del patrimonio de &reas naturales protegidas del
Estado y en ecosistemas fragiles, tendran lugar por excepcién previo un estudio de
factibilidad econémico y de evaluacion de impactos ambientales.
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ANEXO 11

(Linea de Fabrica)

L/
u' I 0 MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
DIRECCION METROPOLITANA DE PLANIFICACION TERRITORIAL
| TES4

¢ Metrgpoitane

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

I?echa: Lunes 12 de Octubre del 2009 (12:53) Namero: 280009
1.- Identificacion del Propietario * |[3.- Esquema de Ubicacién del predio
Numero del predio: 275863
Clave Catastral: 22309 03 019 000 000 000
Cédula de identidad: 00001702416635
Nombre del
propietario: ELEJALDE VALLEJO LUIS

2.- Identificacion del Predio *

Parroquia: Conocoto

Barrio / Sector: ACADM MILT VALLE

Datos de terreno *

Area de terreno: 2000,00 m2

Area de construccién: 0,0 m2

Frente: 30,0m

Propiedad horizontal: NO

Derechos y acciones: NO S,

Calle Ancho Referencia Retiro mts
- PASAJE S/N 10.0 ESTACAS DEL URBANIZADOR 0.0

4.- Regulaciones

Zona Pisos Retiros
Zonificacion:A9(A1003-35) Altura:9 m Frontal:5 m

Lote minimo:1000 m2 Nuamero de pisos:3 Lateral:3 m
Frente minimo:20 m Posterior:3 m
COS-TOTAL:105 % Entre Bloques:6 m

COS-PB:35 %

Forma de Ocupacién del Suelo:(A) Aislada
Clasificacion del suelo:(SU) Suelo Urbano

Etapa de incorporacién:Etapa 1 (2006 hasta 2010)
Uso Principal:(R1) Residencia baja densidad

5.- Afectaciones

6.- Observaciones

- SOLICITARA REPLANTEO VIAL EN ESTA ADMINISTRACION. EL PREDIO SI CUENTA CON TODOS LOS SERVICIOS
BASICOS.
- ZONA LOS CHILLOS-PARROQUIA CONOCOTO./

7.- Notas

- Para urbanizar y/o subdividir debera solicitar a la EMAAP-Q la provision de servicios y/o parametros de disefio

- Este informe no representa titulo legal alguno que perjudique a terceros

- Este informe tiene una validez de 2 afos

- Este informe no autoriza ningln trabajo de construccion o division de lotes

- Este informe tiene validez Unicamente con sello y firma de responsabilidad

- Cualquier alteracién lo anulara

* Estas areas de informacion son responsabilidad de la Direccién de Avallios y Catastros. Si existe algun error en los
datos de identificacion del propietario y/o del predio acercarse a la Direccion de Avaltos y Catastros para
actualizarlos.

Firma Responsable

~
}f 1

L /‘ . .
~Penalta Akias Luis Alfredo

I
(6)—A‘lfﬁ\lIST CION ZONA LOS CHILLOS
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Seccion 2da.

ELEMENTOS Y DISPOSICIONES PARA
EDIFICAR BAJO EL REGIMEN
DE PROPIEDAD HORIZONTAL

Art. 90.- Clasificacién. por nimero de unidades de
vivienda, comercios u oficinas para declaratoria de
propiedad horizontal.- Los requerimientos de espacios
comunales requeridos en la construccién de viviendas,
comercios  u  oficinas  en propiedad horizontal, se
establecerdn en funcion del cuadro No. 12 que contiene ¢l
agrupamiento por nimero de unidades. Para definir el grupo
en ¢l que se encuentra el proyecto deberan sumarse todas las
unidades de vivienda, comercio u oficinas proyectadas.

CUADRO No. 12
Clasificacién por niimero de unidades de vivienda,

comercios u oficinas para declaratoria
de propiedad horizontal

GRUPO UNIDADES DE. VIVIENDA,
COMERCIOS U OFICINAS
A 2a 6
B 7 a 10
(& 11 a 20
D 21 a 40
E 41 a 70 |
F 71 o mas

Para usos combinados de comercios, oficinas y viviendas,
cada uso se regira por su propia norma y las establecidas en
esta ordenanza,

Art. 91.- Bienes comunales y bicnes exclusivos.- Los
bicnes comunales y bienes exclusivos en edificios o
conjuntos declarados  bajo el régimen de propiedad
horizontal, se sujetaran a lo establecido en la Ley de
Propiedad Horizontal, ¢l Reglamento General de la Ley de
Propicdad Horizontal y los requerimientos establecidos en
esta ordenanza.

Constituyen bienes comunales los establecidos en la Ley de
Propiedad Horizontal y su reglamento general, y los que
constan en cl cuadro No. 13 de Requerimientos, Estos
bienes pueden ser espacios construidos y abiertos y deben
permitir el libre acceso a todos los copropietarios. Estos
deberan localizarse de manera centralizada o equilibrada
para que todas las viviendas lo dispongan y usufructien
equitativamente.

Los bienes exclusivos son  los establecidos en la Ley de
Propiedad Horizontal y su reglamento general y los que
constan en la normativa municipal.

Art. 92.- Espacios construidos.

a) El grupo A no requiere de dareas recrcativas,
estacionamientos de visitas ni dreas comunales construidas.

b) Los grupos B, C, D, E y F tendran un 4reca no menor a
9.5 m2 (habitacion y media bateria sanitaria) para ser
utilizada por el portero o conserje, conforme las
dimensiones minimas de los locales determinadas en este
Libro, o en su defecto, facilidades para servicios de

guardiania externa en un drca no mayor a 5 m2, que debera
incluir medio bafo,

Cuando ¢l grupo B esté conformado exclusivamente por
unidades de  vivienda, tendrd una sala comunal de
copropietarios, con un area que en ningan caso seré inferior
a veinte metros cuadrados (20 m2), incluida una media
bateria sanitaria y un mes6n de cocina con un lavaplatos. El
grupo C de vivienda, comercios u oficinas tendra una sala
comunal de copropictarios, con un drea que en ningln caso
serd inferior a veinte metros cuadrados (20 m2), incluido
una media baterfa sanitaria y un mesén de cocina con un
lavaplatos. Para los grupos D, E y F, la sala comunal sera
igual a un metro cuadrado por unidad, con un maximo de
cuatrocientos metros cuadrados que pueden estar divididos
y localizados hasta en cuatro sitios, con areas no menores a
100 m2 cada una, con sus respectlvas baterias sanitarias,
diferenciadas para hombres y mujeres;

¢) Se podran ubicar las drcas comunales en las terrazas de
los edificios, ocupando como maximo el veinte por ciento
(20%) del drea de la terraza. Esta construccién no sera
contabilizada en ¢l namero de pisos del edificio y debera
mantener un retiro minimo de 5,0 m del limite de la terraza
hacia el retiro frontal;

d) Las areas comunales construidas
contabilizaran en ¢l area util de construccién:

cubiertas  se

e) Edificios para centros comerciales: Para centros
comerciales se¢ requerirdn: baterias sanitarias, guardiania,
oficina de administracion, sala de copropietarios en una
proporciéon de un metro cuadrado por cada 50 m2 de 4rca
utilizable de comercios; en ningun caso serd menor a 20
metros  cuadrados ni mayor a cuatrocientos metros
cuadrados; los estacionamientos para clientes estaran de
acuerdo a lo establecido en el cuadro de requerimientos
minimos de estacionamientos por usos;

f) En edificios para oficinas se requeriran; guardiania,
oficina de administracién, sala de copropictarios en una
proporcién de un metro cuadrado por cada 50 m2 de area
utilizable de oficinas; en ningin caso serd menor a veinte
metros cuadrados (20 m2) ni mayor a cuatrocientos metros
cuadrados (400 m2). En todo edificio de oficinas se debera
cumplir ¢l articulo 247 sobre baterias sanitarias, establecido
en esta ordenanza;

g) Para edificaciones de estacionamientos se requeriran:
baterfas sanitarias diferenciadas para hombres y mujeres,
calculadas de acuerdo al articulo 61 de esta Ordenanza;
oficina de administracion, guardiania, en una proporcion de
0,50 metros cuadrados por cada estacionamiento; en ningin
caso ser4 menor a veinte metros cuadrados (20 m2) ni
mayor a cuatrocientos metros cuadrados (400 m2);

h) Para edificaciones de bodegas comerciales se requerirdn:
guardianfa, oficina de administracién y estacionamientos
para clientes, los que se calcularan de acuerdo a lo
establecido en el cuadro de requerimientos minimos de
estacionamientos para vehiculos livianos de este capitulo;
las baterfas sanitarias cumpliran las condiciones del articulo
247 de esta Ordenanza, referido a baterfas en comercios.
La oficina de administracién del edificio de bodegas
comerciales tendra un area minima de 6 m2. En edificios
de uso mixto se disefiara una sola oficina de administracién,
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i) Las edificaciones en propiedad horizontal, a mas de
sujetarse a las especificaciones anteriores, observaran las
siguientes disposiciones especiales:

Cisterna y equipo hidroneumatico: Toda edificacién de una
altura mayor a cuatro pisos que vaya a ser declarada en
propiedad horizontal, que pertenezca a los grupos C, D,
E y F; las comerciales del nivel zonal (CZ) y de ciudad o
metropolitano (CM); las industrias de mediano impacto
(I2), alto impacto (I3), peligrosa (14) y mixta (I5), asf como
las destinadas a equipamiento de servicios sociales y de
servicios publicos a nivel zonal, de ciudad o metropolitano,
estdn obligadas a incluir dentro de las instalaciones de agua
potable, cisternas con capacidad para abastecimiento de un
dia y el equipo hidroneumadtico para la distribucién de
caudales.

Gas: Las edificaciones de uso residencial en propiedad
horizontal, grupos E y F, podran considerar un sistema
central de almacenamiento de gas licuado de petréleo, para
ser distribuido por tuberfa a cada departamento, de
conformidad con las normas establecidas por el INEN y las
constantes en este libro.

Dep6sito de basura: Para edificaciones de los grupos C, D,
E y F, se destinara un espacio construido de 3 m2 por cada
20 unidades de vivienda, con un lado minimo de 1.5 m. En
este espacio podra ubicarse un contenedor para dep6sito de
basura, no debera construirse a menos de 6 metros de la
cisterna, ni junto al acceso principal del edificio, y sera de
facil accesibilidad al servicio de recoléccién de basura.
Estos  espacios  podran desarrollarse  en

cuerpos
independientes.
Casilleros  postales: Toda edificacion en propiedad

horizontal, grupos D, E y F, contara con casilleros para ¢l
servicio postal.

Antenas de telecomunicaciones: En todas las edifi¢aciones
destinadas a uso residencial grupos y F, se deberan prever
instalaciones para antenas colectivas de telecomunicaciones
(radiocomunicaciones, radio y television) que deberén
emplazarse en un sitio especifico para este fin, donde
causen menor impacto visual urbano.

En reemplazo de los requerimientos individuales de lavado

y secado, podran instalarse lavadoras y secadoras de uso
comunal y compactadoras de basura.

Art. 93.- Areas recreativas.

a) Los grupos B, C, D, E y F tendrian un 4rea recreativa
minima de doce (12) metros cuadrados por unidad de

abiertos, concentrados hasta en dos cuerpos, susceptibles de
implantar equipamientos recreativos. Para el céalculo de
cstas dreas no se tomaran en cuenta las superficies
destinadas a circulaciéon vehicular 'y peatonal. En
edificaciones con usos combinados residenciales, de
comercio y oficinas, la norma de 12 m2 de 4reas recreativas
seré aplicable inicamente para el uso residencial.

b) En edificaciones en altura existentes, a sér declaradas en
propiedad horizontal o que se amplien por cambios de
zonificacion, podran utilizarse las terrazas como Aareas
recreativas abiertas, siempre y cuando cuenten con las
debidas seguridades y sean disefadas especificamente para
dicho fin; a tal efecto la altura del antepecho so6lido sera de
1.20 m. y un cerramiento transparente hasta una altura total
de 2,30 m.

c¢) Para edificios nuevos, cuando la planta baja no es
suficiente, las areas recreativas abiertas podran localizarse
en terrazas en un maximo del 50%, siempre y cuando sean
disefiadas especificamente para dicho fin y cuenten con las
"debidas seguridades. En estas edificaciones debera ubicarse
el otro 50% del area recreativa en planta baja u otros pisos,
comd zonas cubiertas o abiertas, las mismas que deberén
estar disefiadas para dicho fin. En conjuntos habitacionales
de dos o mas bloques construidos, las areas recreativas no
podran, en ningiin caso, ocupar terrazas.

d) A méas de las 4reas requeridas por la normativa,
adicionalmente podran ser destinadas para éareas verdes
recreativas de uso comunal los retiros de proteccién de rios
¥ quebradas, siempre y cuando se estabilicen los taludes y
se construyan cercas de proteccién, debiendo ser estas areas
encespedadas y arborizadas.

e) Se podran destinar como zonas de uso exclusivo las dreas
abiertas en planta baja. Las alturas de cerramiento de estas
4reas serdn de maximo 2 m y deberd usarse vegetacién

natural que no supere en su crecimiento méaximo dicha
altura.

) Las alturas de los cerramientos entre bienes de dominio
exclusivo y los declarados como bienes comunales, podran
tener una altura maxima de 2 m y deben ser cerramientos de
vegetacion.

g) No podran ser declarados como bienes exclusivos
independientes los patios de servicio, jardines, 4reas de
lavado y secado, bodegas y estacionamientos. Las bodegas y
estacionamientos adicionales al minimo establecido en esta
norma, podran ser declarados como bienes exclusivos.

Art. 94.- Areas de circulacién peatonal y vehicular.- En
conjuntos habitacionales, el disefio de las vias se sometera

vivienda. FEstas areas pueden ser espacios cubiertos o al siguiente cuadro:
Cuadro de vias para conjuntos habitacionales
Tipo N° de carriles Ancho carril (m) Acera (m) Longitud Ancho minimo
por sentido ’ desarrollada (m)
A i 3 Hasta 80 6
B 1 2.8 1,20 De 80 a 200 8
C 1 3 2 Mais de 200 10
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Cuadro No. 7

Requerimiento Minimo de Estacionamientos para vehficulos livianos por usos 2)

Areas para vehiculos

N® de unidades

menores y otras 4reas
para visitas < :

c tarias.

J o

Usos N° de unidades

RESIDENCIAL (5)

Vivienda igual o menor a 65 m2 de AU 1 cada 2 viviendas I ¢/8 vivienda

Vivienda mayor a 65 m2 hasta 120 m2 de | | cada vivienda 1 ¢/8 viviendas

AU K
Vivienda mayor a 120 m2 de AU 2 cada vivienda 1 c/4 viviendas

COMERCIAL Y DE SERVICIOS
Normas Generales (1).

Unidades de comercio menores a 50 m2 No requiere

Comercios desde 51 hasta 250 m2 I cada 50 m2 de AU

Comercios desde 251 hasta 500 m2 I cada 25 m2 de AU

Comercios desde 501 hasta 1000 m2 1 cada 20 m2 de AU Un médulo de

4 estacionamiento para

vehiculos menores.

Comercios mayores a 1000 m2 1 cada 15 m2 de AU 5% del area del lote para
carga y descarga.
Cinco médulos de
estacionamientos para
vehiculos menores.

Oficinas en general i I cada 50 m2 de AU 1 cada 200 m2 de | Un médulo de

AU estacionamiento para
vehiculos menores.

Normas Especificas

Sucursales bancarias, Cajas de Ahorro, | 1 cada 30 m2 de AU
Cooperativas, Financieras.

Lubricadoras, lavadoras de autos, mecénicas. | 1 cada 30 m2 de 4rea 10% del area del lote para
de trabajo espera y visitas.

Pefias,  discotecas, bares. salones de |1 cada 20 m2 de AU Un médulo de

banquetes y recepciones, cafés concierto, estacionamiento para

casinos. ) vehiculos menores.

Acopio y distribucién de materiales pétreos | 1 cada 150 m2 del 10% del 4rea del lote para

para construccién, distribuidora de GLP de | 4rea de terreno. .| carga y descarga.

500 a 3.000 cilindros de 15 kg. Centros de Un médulo de

acopio de GLP. estacionamiento para

vehiculos menores.

Agencias y patios para distribucién y venta | | cada 20 m2 de area 10% del area del lote para

de vehiculos y maquinaria. de exhibicién carga y descarga.
construida o abierta. Un médulo de

estacionamiento para
vehiculos menores.

Bodegas de productos elaborados 1 cada 150 m2 de| 10% del area del lote para
AU carga y descarga.

Bodegas comerciales de productos perecibles | 1 cada 100 m2 de AU 10% del area del lote para

y no perecibles carga y descarga.

Hoteles : I cada 50 m2 de AU

Casas de huéspedes, hostales, residenciales. I cada 100 m2 de AU

Moteles 1 cada 30 m2 de AU

Oficinas de Administracién publica  de | 1 cada 30 m2 AU Tres médulos de

carécter zonal, de ciudad y metropolitano estacionamiento para

vehiculos menores.
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Areas  para  vehiculos
n o S
Usos N° de unidades - de. 'umdades menores y otras A4reas
para visitas -
complementarias.

SERVICIOS PUBLICOS

SEGURIDAD

Norma general 1 cada 50 m2 de AU

Un modulo de
estacionamiento para
vehiculos menores.

SERVICIOS FUNERARIOS

columbarios y osarios.

Funerarias 1 cada 20 m2 de AU Un mddulo de
estacionamiento para
vehiculos menores.

Cementerio con fosas. 1 cada 200 m2 del

‘ area para
enterramientos.

Cementerio con nichos. 1 cada 50 m2 de area

para nichos,

TRANSPORTE (4)

Norma general I cada 50 m2 de area
de terreno.

Un médulo de
estacionamiento para
vehiculos menores para
transporte sectorial. Seis para
EQ transporte de ciudad o
metropolitano.

INDUSTRIA

Norma general 1 cada 200 m2 de AU

Area de carga y descarga
dentro del predio para
minimo un vehiculo pesado,
excepto I1.

Dos médulos de
estacionamiento para

vehiculos menores.

Notas:

Las fracciones mayorés no requieren estacionamientos hasta llegar al siguiente rango de metros cuadrados.

AU = Area atil total de construccién

1) Los casos no contemplados en las normas especificas se someteran a las normas generales segun el caso.

2) Se prever4 en todos los casos la dotacién de estacionamientos para personas-con discapacidad a razén de uno por cada 25 estacionamientos,
tanto éstos como los de visitas estaran ubicados con facilidades de acceso a la edificacion. :

3) En construcciones con usos combinados la norma se aplicar4 para cada uno de ellos.

4) En proyectos especiales (ETZ, ETM
DMPT y DMT.

) se observara un dimensionamiento particular de estacionamientos, coordinado y aprobado por la

5) En vivienda progresiva el numero de estacionamientos se calculara en funcién del 4rea total de la urbanizacién considerando su proyeccién

de crecimiento.

Art. 50.- Normas generales para la implantacién de
estacionamientos.- Para su implantacién los
estacionamientos observaran los siguientes criterios:

Para vehiculos menores:

El médulo de estacionamiento tendrd una dimensién
minima de 2,30 m. por 4,80 m. y debera albergar ocho
bicicletas o tres motos.

Se localizar4 en un lugar cercano al acceso principal de
la edificacion, separada y diferenciada del 4rea de
parqueo vehicular;

Contaran con sefializacion e identificacion visible:

Contaré con elementos de sujecion para estabilizar las
bicicletas.

Para vehiculos motorizados:

El ingreso vehicular no podra ser ubicado en las
esquinas, ni realizarse a través de plazas, plazoletas,
parques, parterres ni pretiles y se lo hara siempre desde
una via publica vehicular. En caso de que el predio
tenga frente a dos vias, el ingreso vehicular se
planificar4 por la via de menor jerarquia, salvo estudio
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GERENCIA DE BANCA DE INVERSION " v o Y

AW T

FINANCIAMIENTO PARA EL CONSTRUCTOR

Il Fideicomiso de Inversion y Administracion del TESS otorga financiamiento para el avance de
Proyectos Inmobiliarios a nivel nacional que cumplan las caracteristicas técnicas, financieras y legales

que establece el Fideicomiso de Inversiéon y Administracion del IESS, a ser ejecutados por Promotores
y/o Constructores. Personas Naturales o Juridicas y Fideicomisos.

Caracteristicas Generales del Financiamiento.

Monto

Hasta el 60% del costo total del proyecto o etapa, minimo USD 100.000 maximo hasta USD 5°000.000
Piazo

L.os Financiamientos concedidos tendran un plazo maximo de hasta 6 meses del previsto para la
terminacion de la obra, sin exceder los 54 meses y segun la planificacion inicial.

Amaeortizacion

- Capital: Periodo de gracia de hasta 6 meses después de culminada la obra.
Tasa de Interés

La tasa que se aplicara al financiamiento al constructor. sera variable reajustable semestralmente,
tomando en consideracién la siguiente escala en funcién del plazo:

e Para plazo de hasta 18 meses (incluyendo el periodo de gracia): 6.5%.

e Para plazo de hasta 30 meses (incluyendo ¢l periodo de gracia): 7%.

e Para plazo dc hasta 42 meses (incluyendo el periodo de gracia): 7.5%.

e Para plazo de hasta 34 meses (inciuyendo el periodo de gracia): 8%.
Garantia y Cobertura

> Primera Hipoteca Abierta sobre el terreno o inmuebles donde se desarrolla el proyecto objeto
del Financiamiento.
El valor de realizacion del inmueble en garantia debera equivaler al menos al 140% del valor a
desembolsarse.

» Cesion de Derechos Fiduciarios en garantia con la condicion de clausula suspensiva; que cubra
al menos el 140% del valor a desembolsarse ¥y no menor al 60% del valor de los activos del
Fideicomiso dc Inversién y Adminisiracién del IESS para el Desarrollo del Mercado
Inmobiliario.

W TR v‘,v;.:,-,
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Pdéliza de Seguros

Previo al desembolso el prestatario deberd entregar el endoso de la pdliza de seguros “Contra todo
riesgo de construccion™ a favor del Fideicomiso de Inversion y Administracion del IESS para el
Desarrollo del Mercado Inmobiliario, hasta por el valor efectivamente desembolsado, mismo que debera
ser emitido por una Compaiiia de Seguros previamente calificada por la Junta de Fideicomiso.

En caso de que el solicitante sea persona natural, previo el desembolso debera contratar un seguro de
desgravamen, el cual cubrira el valor del desembolso efectivamente realizado en caso de fallecimiento.

Desembolsos
Los desembolsos se realizaran de acuerdo al flujo de caja del proyecto.
Requisitos para edificios y proyectos inmobiliarios de vivienda que no requiere de urbanizacion

e Inversion efectuada por el cliente.- Minimo el 25% del costo total de la obra incluido el valor
del terreno, anticipo de preventas, estudios y aporte en efectivo.

e Comercializacion.- Minimo el 25% de preventas del proyecto, respaldado por promesas de
compraventa notarizadas.

Requisitos para proyectos inmobiliarios de vivienda que contempla la urbanizacion y desarrollo de
vivienda.

e Inversion efectuada por el cliente.- Minimo el 15% del costo total de la obra incluido el valor
del terreno, anticipo de preventas, estudios y aporte en efectivo.

e Comercializacion.- Minimo el 10% de preventas del proyecto, respaldado por promesas de
compraventa notarizadas.

(Coémo acceder al Financiamiento?
Alineados con el proceso de modernizacion que mantiene el IESS, usted podra acceder a la tramitacion
del Financiamiento via internet en la pagina web: www.iess.gob.ec, ingresa con su nimero de RUC y

en menu de opciones hace click en el boton Préstamo al Constructor, luego sigue los pasos que alli se
indican.

6’)2)%\\

- —

\v. Amazonas N35-181 v Japon
PBX 3970500
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PROFORMAS DE ACTIVOS FIJOS:

PRUFUEKNA BULAKES
'

puLun

51N val

39 DILBY RUFERIE g\ =t Ak

BUL I ¥/

Jbveck 3 NIVELES | WER 1 FHa B0 FH3,00
4uahsy 1 3Y.9Y 3579
Y41y ! HEBRY LURBR H 4,23 .00
EREUTIVY
Vta.tarita 12 va tar. iz v8 tar.t

$118.95 .00 118,96 $14,28 $0,00 $133.24

1 incluyen 1.V.A.

LIENIE
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PROFORMNA DOLARES

ABENCIA 015 (MEGAKYWI} Buite DOCUMENTD SIN VALOR COMERCIAL
AV ELDY ALFARD N32 448 Fono: 022403594/ 022603591
ELEJALDEEELEJALDE
888885
38 RAUL MUNDS
auITo 19/02/2011
£48493 CONCRETERA 330LTS C/MOTOR BS V 1 $2.972,44 $2.972, 54
584088 EXTINTOR &,5KE CO2 SUPREM RECA i 478,86 $78,84
579874 ANDAMID 2,13MTX1,5BMTY1, 228T P 1 $229,17 $229,17
347566 BARRA 1B LBS HERRABRD ! $24,34 $26,34
EFECTIVD $3.306,83
$0,00
$3.306,83
Vta.tarifa 12 Vta.tarifa 0 Tot. Via.Nets VA Tar, 12 V4 Tar.0
$2.952,53 $0,00 $2.952,53 $336,30 $0,00 $3.306,83

Esta proforea tiens validez solo con el nosbre, firma del vendedor v sello de COMERCIAL KYWI 5.8,
En 2l case de existir cambios de precios por nuestros proveedores y/o modificaciones casbiarias
oficiales que afecten al costo de 13 mercaderia, nos veremss ohligades a actualizar precios en el
momento de la facturacion previo su conocimients.

CLIENTE
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Bt G = Sl o I B T o O 25 ROSADO S. A
FROFORMA Mo . C=011985
ALMACEN......oc000 00RG6 FERRISARIATO.SAN LUIS

NOPBRE DEL. CLIEMTE: 929049 ELEJADE Y ELEJALDE Y COMSTRUCTORES
CEDILA / R.U.C....x 1706595335001

TELEFOMD. i1
FECHA € EMISION. .z Lun 10/Enern/2011 FAB.z 1
DETALE v venensnnz T29349
PRTICILD  DESCRIFCION COLOR  REFEREMCIA  IWRCA  TAPRND (B (WIDADES FRECIO TOTAL
O0E9RA0900 TRONZADORA 14" Y 5 DISC D CORTE O601EL1034  EOSCH 14¢ f 1.00 223.12 2542 1
00X2B63201  SIERRA CIRC 7.1/4" 150 CAPAC BI DWE6EK DEWALT  7-1/a 1 1,00 165.09 165.09 1
O0XZLA0966  APDLADORA 7 2200M S500FFY  DRSMIES EAT 7 1 1.00 14731 1.3 1
Q0XZI53189  SOLDADORA TEKMD 300AYP 110/220Y W7S00RH TEKMOFRD. 1107220V 1 1.00 133.04 13.04 1
Mo ITEMG: 4 TOTAL TTEMS: 4 SURTOTAL: 48,5
L VA 12,007 80.73
TOTAL: 748,79

L EIFRESA GF RESERVA EL DERECHD DE VARIAR LOS PRECIOS SIM PREVIO aVIS
SOMOS COMTIBUYENTES ESPECIALES

EMITIDG POR: PMFARIANM
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EDRPAOBRALCION E L R

08 ADAO S. A

FROFORMA Mo . C=011985
(] R : 00A4 FERRISARIATO SAM LUIS
HOFBRE DEL CLIENTE: 929349 ELEJALTE Y BLEJALDE Y COMSTRUCTORES
CEDILA 7 RuU.C...r 1706595535001
DIRECCION. »vaunnest
B TELEFIND. . o vnwvss® 1

FECHA DE EWISION. .z Lun 10/Enero/Z011 FAG.: 1
ARTICILD  DESCRIFCION COLOR REFERERCIA MARCA TAMAHD LD LHIDADES PRECIO TOTAL
0095134654 CARFETILLA C-107 SIDEC C-102 ST MARCA i 1.00 52,68 S48 1
Q0X2863149 FALA FLMTA CUADRADA MAMGOD/MADER 85010 TORED 3 b 1.00 .85 L% I
Q0YPRARS96  ZAPAPTCD 1070 5 COLLINS WICHN 18401090 oINS . 1 1.00 8.03 Bas %
Q09137087 MAMGD F/ZPAFICO BOOCM D/MAlERG 884 SIH MARCA 1 1.00 1.60 1.0 1
00XB67044 ARCO DE TALAR 21° 9EIR15381 STaMEY 21 1 1.00 4,45 445 1
Fo. ITEMS: i1} TOTAL TTEMS: 5 SURTOTAL: 70,32
g VA 12.00% .44

TOTAL: 78.76

LA EPFRESA SE RESERYA EL DERECHD DE VARTAR LOS PRECIOS SIN FREVID AVIS

5005 CONTIBUYEMTES ESPECTALES

EPIITIDO FOR: PFABIAN
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Suyper

\7
Lo mejor en papeleria y tecnologia

Av. Colon E4-81 y Av. 9 de Octubre - Matriz Telf. (02) 2557300
QUITO - ECUADOR

Aleacen : SAN LHIS SHOPPINS
Direccion : AV.5AN LUIS E ISLA STA.CLARA CC.SAN LUIS L.¥1-147
Telefanos : 2090419 ¢

Pedido: {24-PR-0000009) Vendedor: 125-ALMACEN SAN LUIS Usuario: jduque

PROFORMA: 025-002-000002784
RUC : 1790040275001
Fecha : 10 DE ENERO DEL 2011
Fecha Entrega: DE MES: DEL
Eaision Sist.: 11701710 19:24:54
No. Control : 24—-PR—-00002784
Cliente 1 9999 MONICA ONA
Direccion ¢ SANGOLOUI SELVA ALEGRE ARTIGAS Y FCO.6 No:
Telefong : 2870156 Ciudad ¢
RUC/Cedula 1 1714445957
Pagina: 1 de 1
Rutariza: rtillerl

SC.COD. BARRAS  PRODUCTO/REFERENCIA

HARCA CANTIDAD UNI T.PRECID UNITARIO  PRECID TOTAL OBSER.

i
: 2
<
&
S0
PO
—{a]
=<

33100000

VERTO) SERTAL 6 KE

SUBTOTAL ¢ 468,00
TARIFA 0% .00
TARIFA 12%: 568.00
PVa 12%: 80,14
TOTALS: 748,14
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CORPORACTON E-L ROSADDO S A
FROFORMA No . C=011987

ALMACEN. . covivnnns : 00A4 FERRISARIATO SAN LUIS

MPERE DEL CLIENTE: 000001 FERRIGARIATD SAW LUIG ©

CEDULA / R.U.Cuuauz Q000000000

DIRECCIOM. v ananess H

TELEFOND. < veunecnt O

FECHA DE EMISION..: Lun 10/Enerc/2011 . PG 1
DETALLE . caussananst 000001

RTICLD  DESCRIFCION COLDR  REFERENCTA  MAREA TAWD UE UNIDADES FRECIO TOTAL
QOX7ISTIE0 MEBLE COPUTADORA 0 UEMBE  COASOIENBE  TWAL 1 3.00 174,11 523 1
00Y7948811  SILLA EJECUTIVA COM ELEVADOR 8204877 STH TRRCA 1 3.00 7.4 214.26 1
Mo TERS: 2 TOTAL TTEMS: 6 SUETOTAL: 73%.59
LN TUh 12.00% .39
TOTAL: 824.98

LA EMPRESA SE RESERVA Bl DERECHD DX VARTAR L0 PRECIOS SIM PREVIO AVIS

SOM0S COMTIRUYENTES ESPECIALES

ENITIO PR FEANHEZ
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- Procesador Intel Celeron C430
-1.87Ghz - Mainboard Biostar

- Tarjeta de Red - Disco Duro 160GB |
- Memoria de 1GB « Monitor LCD 16" i
- DVD RW - Teclado
» Mouse - Parlantes

PVP. § 49875

- Procesador Intel Core Duo

- 2.6Ghz - Mainboard Biostar
- Tarjeta de Red

« Disco Duro 320GB

+ Memoria de 2GB

- Licencia Windows 7 Original
« Monitor LCD 19" « DVDRW

- Teclado - Mouse - Parlantes

LS
MOUSE PAD

SOFTWARE
ORIGINAL

e

AUDIFONOS

SOFTWARE
ORIGINAL

™

Windows*7

GRATIS!!

& - [
Y ;
MULTIFUNCION CAVARAWER REGULADOR COBERTORES MOUSE PAD MEMORY FLASH 4GB,
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CAMARA SONY W320  CAMARA SONY W330 CAMARA SONY W34

oferta oferta

+ IVA $1 9 8+ VA

$199inc. VA  $21inc. VA

P NORMAL: $222 inc IVA NORWMAL: $246 inc. IVA

24 cuotas

PFINAL: $264

INCLUIDO VA

ANTIVIRUS ESET
MP4 SONY - 2GB

HOME EDITION

ot oferta

o

- e ~ PINORMAL $31 inc. VA
P.NORMAL: $103 inc. IVA

. SMART SECURITY

cuotas oferta

$38 +IVA

$42 inc. IVA

PFINAL: $120
HCLUBO A P. NORMAL: $47 inc. VA

MOCHILA PROYECTOR EPSON
1 Dll I' 1 n

oferta

sas sl

\ S21ne.NA 14" 15"

£ NORMAL: $23 inc. IVA oferta

el e 2+NA

$13inc. VA

PARLANTES ZENSE/USB/IPOD PARLANTES UPO MP4/1P0D

oferta S oferta

e : S ‘ $12

nc.VA P NORMAL: $35 inc. IVA
. A o 8GB ofe
$23 %6

. DISCO DURO EXTER
IMPRESORAHP F2050 = IMPRESORA CANON MP250

oferta ' oferta
$87+IVA . 7 $56+IVA
~ $9%inc. VA . $63inc.VA
_ PNORMAL:$%6inc. VA = PNORMAL$70inc. NA

24 cuotas

Matriz: Coruna N29-59 (1761) y Noboa Caamario PBX: 2546-335
San Luis Shopping: junto a Crepes & Wafles, Telf: 2090-126
Condado Shopping: junto a Honey & Honey, Telf: 3802-316
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