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PROLOGO

La creacién de una empresa para la compra venta y remodelacion de bienes raices, responde a
la necesidad cada vez creciente de la existencia de entidades que permita mejorar y estabilizar
el mercado de bienes raices de la provincia, ¢l mismo que es considerado actualmente como
uno de los mercados de menor estabilidad en cuanto al precio en el que son ofertados los
bienes. Este tema es de mucha importancia para la economia de la provincia y a su vez de
suma trascendencia para la poblacién, ya que existe un alto porcentaje de habitantes que no

cuentan con vivienda propia dentro de la Ciudad.

El valor del presente proyecto es de notable significado, dado que enmarca una problematica
de cardcter general considerando que una vivienda es un bien necesario para la poblacion.
Existe una historia que narra la necesidad que cada persona tiene para poseer un lugar en
donde habitar; el mismo que, en primeras instancias simplemente se buscaba un lugar que
ayudara a protegerse generalmente de los peligros naturales como el sol o el frio seglin era la
necesidad que se presentara conforme a la ubicacion geografica, asi también la lluvia y otros
fenémenos naturales que amenazaban la tranquilidad de aquel que no poseia un lugar para
habitar, el cual hoy conocemos como vivienda. El avance de los pueblos y el desarrollo de la
ciencia y la tecnologia han hecho que aquellas necesidades primordiales sean cubiertas de
manera eficiente; actualmente una vivienda a mas de cubrir y satisfacer aquellas necesidades
primarias es un bien que permite a las personas que pueden adquirirla gozar de confort y de un

estilo de vida adecuado y satisfactorio.

En la actualidad en la ciudad de Esmeraldas el crecimiento del mercado inmobiliario que va de
la mano con el crecimiento de la poblacién, han hecho que el presente proyecto enfrente el
desafio de cooperar con propuestas que permitan usar la compra, venta y remodelacién de
viviendas como una herramienta necesaria para convertir la necesidad habitacional y el
asesoramiento en la operatividad idonea para la satisfaccion de todos los involucrados en el

proceso y que aporte a la estabilidad interna de la ciudad.

Ing. Mario Armas Arias.



RESUMEN EJECUTIVO

En el presente proyecto se expresa.los miltiples beneficios de adquirir una vivienda como
alternativa para mejorar la calidad y estilo de vida de las familias esmeraldefias. En la
actualidad la falta de edificaciones modernas y los precios de los bienes inmuebles que no
estan dentro de la capacidad de pago, han ocasionado que muchas personas se vean obligadas

a alquilar para satisfacer en cierta forma su necesidad.

Con el estudio de mercado que se realizé para sustento del proyecto, se demuestra que si
existen gran parte de la poblacién que estarfan dispuestas a comprar o remodelar una vivienda,
y con esta investigacion de mercado se logré: descubrir, identificar y evaluar la capacidad de

pago y de ingresos que tienen las familias en cuanto a la compra de una casa.

Para proyectar las ventas se tomé en consideracion el costo de la vivienda més el costo de la
adecuacioén que se vaya a realizar con un margen de utilidad del 12% para calcular el precio de

venta que tendrd la casa.

En cuanto a la inversién que se determina dentro del proyecto es considerable, pero a la vez se
demuestra que el proyecto permite la recuperacion de esta inversion en los primeros afios de

funcionamiento.

Analizando las razones por las que muchas personas no han adquirido una casa se quiere crear
la empresa de Bienes Raices para actuar como empresa mediadora que acceda a créditos y
facilite el proceso de compra venta; de la misma manera, se necesita de una capacidad
innovadora y creativa para poder alcanzar cada uno de los objetivos planteados que permitan

la oportuna satisfaccion de las necesidades de los clientes.
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INTRODUCCION

La empresa aparecié desde tiempos muy remotos, desde el momento en que el hombre
comenzé a organizarse socialmente, naci6 para atender algunas necesidades de la sociedad,

buscando dar respuestas satisfactorias a los requerimientos de las personas.

Conforme al avance del tiempo, la necesidad de una vivienda se ha vuelto cada vez mas
exigente; es por eso, que la empresa inmobiliaria ha tenido un auge positivo dentro de la
sociedad al intervenir como empresa mediadora para facilitar la adquisicion de un inmueble

que se ajuste a los requerimientos personales.

Hoy en dia, en Esmeraldas, existen personas dedicadas al 4rea inmobiliaria de forma
empirica, pero no existen empresas legalmente constituidas que brinden los servicios en
bienes raices y que sean seguras y confiables para realizar todo trabajo de compra venta y

remodelacion de viviendas.

La creciente poblacién que cada vez va mas en aumento y los continuos cambios y alza de
todos los productos ha encarecido el costo de vida de los habitantes, cada vez se compra
menos por mas precio y muchas de las personas han manifestado que una de las razones
por las que ain no cuentan con una vivienda es por la falta de financiamiento de las
instituciones y por la falta de ingresos econdémicos que no les permiten calificar como

sujetos de crédito.

Es de alli que el objetivo de esta investigacion es crear una empresa para la compra, venta y
remodelacion de bienes raices, a través de los datos estadisticos de la necesidad

habitacional de la ciudad de Esmeraldas.

Toda la informacién recopilada en el trabajo de investigacion ha sido analizada y ordenada
de forma especifica y clara para una mejor comprensién; la misma que se detalla a
continuacién en forma de sintesis en cada uno de los seis capitulos que conforman el

proyecto realizado.

CAPITULO L.- Consiste en el desarrollo del marco contextual donde se define el problema

de la investigacion narrando que es lo que acontece en la actualidad y que se espera
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realizar, justificando como se desarrollarfa el proyecto en conjunto con el planteamiento de

los objetivos que permitiran definir las metas a cumplir.

CAPITULO IL- Es la esquematizacion del plan de investigacién, describe el marco
teérico que compone a todo el proyecto; cada tema ha sido desarrollado conforme se ha
presentado la necesidad de ampliar la teoria cientifica, y con el propésito de sustentar toda
la informacién recopilada se adjunta en cada una el respectivo pie de pagina y fuente

bibliografica.

CAPITULO III.- Se especifica la metodologia utilizada en la investigacion, en todo lo que
refiere a los métodos, técnicas, formas y tipos de investigacion; asf como la deferminacion

de la muestra parte importante de todo el proyecto.

CAPITULO 1V.- Estructurado por el andlisis e interpretacion de los resultados en relacién

con los objetivos propuestos, el mismo que se divide en:

El Estudio de Mercado, el cual se realizd en base a una planificaciéon y tomando en
consideracion variables como: oferta, demanda, precio, necesidad, ubicacion; las cuales

fueron analizadas a través de las técnicas de investigacion como la encuesta y entrevista.

A través de la identificacién del universo se pudo seleccionar la muestra y en relacion a
esta se realizd las respectivas encuestas dirigidas a los grupos familiares de la ciudad de
Esmeraldas, lo cual permitié conocer cudles eran las necesidades e impedimentos que

tenfan las familias en cuanto a la compra de una vivienda.

Este capitulo también hace referencia al estudio técnico, que sirvié para conocer los montos
de inversién de la empresa Bernal & Asociados S.A, en infraestructura, equipamiento,

personal; esta informacion se obtuvo con la ayuda de profesionales en el 4rea.

Incluye también, el analisis econémico financiero del proyecto, el mismo que determina la

viabilidad del estudio, los requerimientos de la inversion para la ejecucion de este proyecto.

CAPITULO V.- Consiste en identificar que impactos y cuales indicadores afectarian en la

puesta en marcha de la empresa.

15



CAPITULO VI.- Hace referencia’ a las conclusiones y recomendaciones finales del

proyecto de grado.

Como autora de este trabajo de investigacion espero haber contribuido a la solucion del
problema determinado y cubrir la necesidad social que requiere la ciudad de Esmeraldas
brindando las mejores opciones en cuanto a la compra de una vivienda y facilitando todo el

proceso para la obtencién de la misma.
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CAPITULO I

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

1.1 PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

La provincia de Esmeraldas cuenta con una ubicacion geogréfica privilegiada conocida a
nivel nacional e internacional por sus lugares turisticos, es un sitio llamativo para la
inversion y creacion de empresas generadoras de fuentes de ingresos econémicos y empleo.
Es evidente, que Esmeraldas es una de las ciudades donde las personas desearian obtener
un terreno o una vivienda para disfrutar de sus multiples beneficios, pero la falta de
edificaciones modernas y los precios de los bienes inmuebles que no estan dentro de su
capacidad de pago, han ocasionado que muchas personas se vean obligadas a alquilar para

satisfacer en cierta forma su necesidad.

El valor de un inmueble en la ciudad de Esmeraldas es demasiado alto debido a que el
municipio con el interés de cobrar mas impuestos prediales incrementa los avaltos,
conllevando a que se le dificulte mas a las personas a obtener una casa, ya que ¢stos
incrementos provocan el alza desmedida de los precios, restringiendo la capacidad de

crédito y financiamiento para adquirir una vivienda.

La ciudad cuenta con el recurso humano necesario para fomentar un desarrollo econémico,
pero la falta de préstamos a largo plazo y de planes habitacionales como los que
proporcionaba el Banco Ecuatoriano de Vivienda, son algunas de las causas por las que
muchas personas no se arriesgan a invertir en una vivienda; por esta razon y por lo
detallado anteriormente se ha considerado la necesidad de realizar un estudio para la
creacion de una empresa dedicada a la compra, venta y remodelacion de bienes raices en la
ciudad de Esmeraldas que brinde asesoria confiable y de calidad al cliente en ofertas

inmobiliarias.
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1.2 JUSTIFICACION

Esmeraldas es una de las ciudades donde las personas desearian obtener un terreno o una
vivienda para disfrutar de sus multiples beneficios, pero la falta de fuentes de
financiamiento y de ingresos economicos que no les permiten calificar como sujeto de
crédito han ocasionado que gran parte de la ciudadania esmeraldefia ain no cuente con casa

propia, siendo éste un activo de importancia para toda su vida.

Ante la necesidad de contar con un inmueble se ha buscado los medios necesarios para
lograr un crédito que esté dentro de la capacidad de pago, y la aplicacion de estrategias que
permitan la obtencién del mismo, porque una casa propia es el sitio mas seguro y
confortable para estar con la familia y es la mejor inversién que se puede realizar pensando

en el futuro de los suyos.

Con este trabajo investigativo se quiere incluir aquellas casas abandonadas de los diferentes
sectores de la ciudad o que simplemente han quedado olvidadas por sus duefios y con el
pasar de los afios se han ido deteriorando; con el fin, de proceder a remodelarlas con toques

sencillos y modernos para que sean del agrado del futuro cliente.

Se espera, que con la creacién de la empresa de bienes raices se beneficie a toda la
ciudadania esmeraldeiia, brindando asesoria profesional y haciendo de la compra venta o

remodelacion de la vivienda un proceso seguro y confiable.
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1.3 OBJETIVOS:
1.3.1 GENERAL:

Crear una empresa para la compra, venta y remodelacion de bienes raices, a través de los

détos estadisticos de la necesidad habitacional de la ciudad de Esmeraldas.

1.3.2 ESPECIFICOS:

v" Realizar una investigacion de mercado en el cantén Esmeraldas para determinar la
necesidad habitacional de la poblacién y la capacidad de compra de inmuebles de la
ciudadania, que permita establecer estrategias de comercializacién de viviendas de

acuerdo a los sectores y a su capacidad de crédito.

v" Identificar los requerimientos legales y de funcionamiento para la creacién de una

empresa dedicada a la compra venta y remodelacion de bienes raices.

v Determinar la inversién requerida mediante un estudio financiero que permita
determinar fuentes de financiamiento para la implementacion de la empresa y su

viabilidad.
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"CAPITULO II

MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION

2.1 CONCEPTOS GENERALES

2.1.1 ESMERALDAS

“Esmeraldas es una ciudad que ofrece posibilidades para los negocios, la cultura, la

recreacion, y ademas se integra con la oferta turistica de la regién.

La ciudad de Esmeraldas, se caracteriza porque su proceso de ocupacion y consolidacion
esta signado por la naturaleza de su origen y expansion, pues, se trata de una ciudad que se
ha constituido a partir de tres localizaciones en el territorio, lo que ha definido su

emplazamiento, traza y tejido urbano.

La ciudad dispone de aeropuerto y puerto comercial, ademas de dos terminales petroleros,
la refineria mas grande del pais y una planta termoeléctrica. La ciudad de Esmeraldas es el
punto de partida para iniciar el recorrido y visitar diferentes sitios de interés como el Jardin
Tropical de Mutile, las Cascadas del Tigre y Sachacury, lagunas como la de Timbre, las
playas de Achilube, Camarones, Tacusa y los balnearios de agua dulce de Vuelta Larga,

Tabiazo y San Mateo™.!

“La provincia de Esmeraldas esta situada en la costa noroccidental del pais y constituye uno
de los polos de atraccion turistica a nivel nacional e internacional, en especial por sus
multiples y hermosas playas, alrededor de las cuales gira la estructura econémica de la
provincia. Su temperatura es benigna, sus términos promedio se encuentran entre 21 y 25

o

La capital de provincia, Ciudad de Esmeraldas es uno de los puertos principales del

Ecuador, posee un aeropuerto para vuelos domésticos y es la terminal del Sistema de

" hitp://municipio-esmeraldas.org/paginas/cgi VistInfo.php?txtCodiInfo=17

20



Oleoducto Transecuatoriano (SOTE) y también-la del Oleoducto para Crudos Pesados

(OCP).

A 30 kms de la ciudad de Esmeraldas se encuentra la playa de Atacames, muy popular en el

pafs y a nivel internacional; y a 16 km hacia el suroeste estd la playa de Same donde se ha

F . 2
edificado el exclusivo Club Casablanca”.

2.1.2 INEC

2.1.2.1 CONCEPTO

“Es el 6rgano encargado de la generacién y difusion de estadisticas del pais.

2.1.2.2 MISION

La misién del INEC es generar y difundir informacién estadistica (til y de calidad del pais
con el propésito de facilitar la evaluacién del desarrollo de la sociedad y de la economia,

asf como promover las actividades del Sistema Estadistico nacional.

2.1.2.3 VISION

El INEC en el mediano plazo es una fuente de informacién completa, oportuna y confiable
que satisface las necesidades de informacién estadistica del sector piblico, sector privado y

de la sociedad en general™.
2.2 BIENES RAICES
2.2.1 DEFINICIONES

2.2.1.1 Bienes

“Un bien es un objeto material o servicio inmaterial cuyo uso produce cierta satisfaccion de

un deseo o necesidad”.*

? Ver http://www.green9casablanca.com/ubicacion.php
¥ Ver http://www.inec.gov.ec/web/guest/institucion/mis_vis_obj
* http://es.wikipedia.org/wiki/Bien_econdmico
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2.2.1.2 Bien inmueble

Toma el nombre de bienes raices o inmueble, todos aquellos bienes que no pueden ser
trasladados de un lugar a otro porque se encuentran sujetos a un terreno, como por ejemplo

casas, fincas, quintas, edificios.

2.2.1.3 Compra

Es la actividad de adquirir un bien o un servicio a cambio de dinero.

2.2.1.4 Venta

Es entregar o transferir un bien o servicio a cambio de un precio establecido entre las dos

partes.
2.2.1.5 Remodelar

Es adecuar un bien inmueble realizando cambios en estructura, pintura, acabados, para

darle una mejor presentacion.
2.2.2 COMPRA Y VENTA DE BIENES RAICES

2.2.2.1 Compra de bienes raices

“Comprar una casa puede ser abrumador para alguien que no estd familiarizado con los
términos y las transacciones de bienes raices, pero hoy en dia comprar una casa es mas
facil. El comprador necesitard buena energia y estar dispuesto a aprender mientras hace este
emocionante recorrido. Hay que hacer varias tareas, analizar cuéles son sus necesidades y
deseos y revisar el estado de sus finanzas es sélo el comienzo. Tendrd que buscar la casa
que quiere al precio que puede pagar; si lo requiere, conseguir un préstamo hipotecario;
vigilar que se realicen las inspecciones a la propiedad; pensar en la forma en que va a
negociar el precio; contratar un agente de bienes raices; organizar la mudanza; entre varias

otras cosas™.’

* http://www.articulosinformativos.com/Proceso_De Compra-a963330.html
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El proceso de compra de un inmueble requiere una serie de pasos desde el momento que se
decide adquirir una casa hasta que se empieza a vivir en ella. Comprar una casa, elegirla de
acuerdo a las necesidades y exigencias, conocer la ubicacion, precio, quien va a financiar la
compra, quien ayudara a la seleccién, son factores que toman tiempo y todo depende de la

agilidad con la que trabaje la empresa que brinda el servicio.

2.2.2.2 Venta de bienes raices

“Vender una casa requiere conocimientos sobre el mercado de los bienes raices del drea
donde se encuentra ubicada, por eso es comin que los vendedores contraten a un agente de
bienes raices para que les represente durante la transaccién. El agente se encargara de una

serie de actividades para promover la compra del inmueble”.®

La venta de un inmueble es tan importante que necesita de un profesional en el area de

bienes raices para que todo el proceso sea exitoso.
2.2.2.3 Consejos para comprar casa

“He aqui 6 consejos que le ayudaran a tomar una mejor decision para la compra de su

propiedad:

1. Ubicacién del inmueble. Sea casa nueva o usada, es importante considerar diversas
opciones que se apeguen a lo que se busca y el presupuesto con el que se cuenta. La
zona en la cual se encuentra el inmueble puede determinar su costo y beneficios

desde antes de conocer al mismo.

2. Busque financiamiento de diferentes empresas. No debe irse con la primera opcion
que se le presente. Analice detenidamente varias propuestas antes de confratar un
crédito. Averigiie la tasa de amortizacion para poder calcular lo que se pagara

durante todo el crédito.

3. Hable con profesionales del ramo inmobiliario. Tal como cuando se atiende a un

doctor, siempre es necesario buscar al mejor médico posible y no a un charlatan.

® http://www.articulosinformativos.com/Proceso_De_Venta_De Una_Vivienda-a963322.html
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Pasa lo mismo a la hora de buscar casa o departamento: busque a empresas serias *
(desarrolladores o inmobiliarias) o profesionales (corredores inmobiliarios) con
buenas referencias. Exija licencias y permisos para asi evitar a defraudadores.

4. Verifique la zona donde se ubica la casa o departamento. Tenga especial cuidado en
elegir la zona, ya que puede incurrir en problemas por inundaciones, abastecimiento
de agua, luz o gas, seguridad, etc. ;Le gustaria vivir con problemas de este tipo solo

por ahorrarse algunos pesos? No lo creo.

5. Acuda a profesionales inmobiliarios si su casa o departamento es usado. Ellos
podran asegurarle con mayor certeza que todos los tramites y documentacion en
términos legales se encuentren en orden y que el costo valuado del inmueble sea el

real.

6. Busque casas o departamentos ubicados en zonas de alto crecimiento. Consulte con
su asesor inmobiliario por oportunidades en estas zonas. Se pueden obtener
propiedades por bajo costo, pero con el paso del tiempo éstas aumentaran su valor si

la zona se sitda entre areas para oficinas o comercios”.”

Hay muchos factores que juegan un papel importante a la hora de comprar una casa, y cada

uno debe ser atendido por profesionales que respalden un proceso exitoso y confiable.

2.3 ESTUDIO DE MERCADO
2.3.1 CONCEPTO

2.3.1.1 Mercado

“Los Mercados que en la terminologia econdmica de un mercado es el area dentro de la
cual los vendedores y los compradores de una mercancia mantienen estrechas relaciones
comerciales, y llevan a cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos

precios a que éstas se realizan tienden a unificarse”®

"http:// www.articulosinformativos.com/6_Consejos_para_Comprar_Casa-al 145893.html
® http://www.monografias.com/trabajos 1 3/mercado/mercado.shtml
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Es el espacio publico y libre donde se puede comprar, vender y ofiecer los diferentes

productos que disponen el comprador y el vendedor, bajo un precio establecido.

2.3.1.2 Estudio de mercado

“Es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la obtencidn de datos, resultados
que de una u otra forma seran analizados, procesados mediante herramientas estadisticas y

asi obtener como resultados la aceptacion o no y sus complicaciones de un producto dentro

9
del mercado™.

Es una herramienta que permite identificar las oportunidades y los problemas que se

pueden presentar en todo el proceso del mercadeo.
2.3.2 CLASIFICACION

2.3.2.1 Clases de mercado
En Mercadeo los vendedores constituyen la industria y los compradores el mercado.

2.3.2.1.1 Mercado total.- Es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales

de un producto.

2.3.2.1.2 Tamaiio del mercado.- Es el nuimero de compradores que pudieran existir

para una oferta de mercado en particular.

2.3.2.1.3 Mercado potencial.- Es el conjunto de clientes que manifiesta un grado

suficiente de interés en una determinada oferta del mercado.

2.3.2.1.4 Mercado disponible.- Es el conjunto de consumidores que tiene interés,

ingresos y acceso a una oferta de mercado especifica.

2.3.2.1.5 Mercado disponible calificado.- Es el conjunto de consumidores que tiene
interés, ingresos, acceso y cualidades que concuerdan con la oferta de mercado en

particular.

? http://www.monografias.com/trabajos 1 3/mercado/mercado.shtml
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2.3.2.1.6 Mercado meta.- Es la parte del mercado disponible calificado que la empresa
decidié servir, Recuerde que la empresa debe escoger las necesidades del cliente que ha de
satisfacer y las que no. Toda organizacion tiene un conjunto finito de recursos y
capacidades y, por lo tanto, solo puede atender a cierto grupo de clientes y satisfacer una

serie limitada de necesidades. Una decisiéon fundamental es seleccionar el mercado meta.

2.3.2.1.7 Mercado en el que se penetra.- Es el conjunto de consumidores que ya ha

comprado el producto.

2.3.3 ANALISIS DEL ENTORNO

2.3.3.1 Entorno social y econémico

Toda empresa se desenvuelve dentro de un circulo social, econdémico, politico, legal,
cultural, demografico, medio ambiente y tecnolégico; todo este entorno viene a ser los
factores externos a los que la empresa se va a enfrentar y que tiene que estar preparada,
como conocer el tamafio que tendra la empresa, a que sector se dirige, bajo que reglamentos
se sustenta, cual es su ubicacién, como es el clima, etc. Asi también se habla del entorno
especifico que viene a ser los factores internos, es decir, el lugar donde se va a desarrollar
la actividad de la empresa y con quienes se va a relacionar, como por ejemplo clientes,

proveedores, competencia, trabajadores.

2.3.3.2 Analisis de la competencia

La competencia son todas aquellas empresas dedicadas a la misma actividad comercial o de

servicios, y que se encuentra en el mismo mercado.

Al analizar la competencia tomamos en cuenta, donde estdn ubicados, cuantos son, que
productos ofrecen, quienes son sus clientes, cuales son sus tacticas y formas de publicidad,
cudles son sus formas de distribucion; todos estos son factores que nos permiten crear

estrategias de competitividad.

1% www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk24.htm
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2.3.3.3 Analisis dé los proveedores

Se debe conocer con qué empresas proveedoras se va a trabajar, cudles son sus politicas y
que beneficios proporcionan. Entre ellos tenemos, conocer el producto, los precios, la
calidad, plazos de entrega, presentacion, descuentos, flexibilidad en cambios o

devoluciones, etc.

2.3.3.4 Los recursos humanos

El recurso humano es el factor més importante de la empresa y por eso debe tomarse en

cuenta los siguientes puntos:

. Elaboracién de un organigrama funcional y de responsabilidades.
. Contratos de trabajo.

. Horarios y turnos.

. Adecuacion del puesto de trabajo

. Salarios y demas bonificaciones.

. Capacitaciones

. Seguros

2.4 MARCO CONTRACTUAL

2.4.1 DEFINICION

2.4.1.1 Contrato

Es un acuerdo privado, oral o escrito, entre dos o més partes que se obligan sobre materia o

cosa.
2.4.1.2 Contrato de compra- venta de bienes inmuebles

“Por el contrato de compra y venta uno de los contratantes se obliga a entregar una cosa

determinada y el otro a pagar por ella un precio cierto, en dinero o signo que lo represente.

En el presente contrato el objeto de la compraventa es un bien inmueble”.'!

" www.todalaley.com/modelofor8p1.htm
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2.5 FINANCIAMIENTO

2.5.1 DEFINICION

“Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una actividad
econdmica, con la caracteristica de que generalmente se trata de sumas tomadas a préstamo
que complementan los recursos propios o capital inicial. Por lo general, se toman estos
recursos en financiamiento con el propdsito de completar el capital semilla e iniciar la

unidad productiva. Los recursos de financiamiento se obtienen siempre a crédito y son

5 12

siempre reembolsables™.

2.5.2 INTERMEDIARIOS FINANCIEROS

2.5.2.1 Bancos

Un banco es una institucion financiera que se encarga de administrar y prestar dinero.

2.5.2.2 Cooperativas de Ahorro

“Una cooperativa de ahorro y crédito es la unién de un grupo de personas que trabajan
solidariamente para enfrentar sus necesidades y autogestionar sus aspiraciones, a través de

la captacion y colocacion de los recursos de la comunidad”®?.

2.5.3 FUNCION

La funcién principal de los intermediarios financieros (bancos, cooperativas de ahorro y

mutualistas) es captar recursos del ptblico y con ellos otorgar préstamos.

2.5.4 CREDITO HIPOTECARIO

Cuando se quiere adquirir una casa que tiene un valor muy alto, y no se tiene el dinero para
pagarla de contado; un crédito hipotecario representa una oportunidad de adquirirla, sin

tener que aportar de golpe una cantidad importante de dinero.

12 uldeantonionarino.com/index.php?option=com_content&view=article&id=115&Itemid=129
% www.ucacsur.coop/index.php?option=com_content&view=article&id=78&Itemid=103
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Un crédito hipotecario es un préstamo que se hace a largo plazo, el cual estd respaldado en

la hipoteca de la casa que se compra.

2.6 MARKETING
2.6.1 DEFINICIONES

2.6.1.1 Marketing

“Es un sistema total de actividades que incluye un conjunto de procesos mediante los
cuales, se identifican las necesidades o deseos de los consumidores o clientes para luego
satisfacerlos de la mejor manera posible al promover el intercambio de productos y/o
servicios de valor con ellos, a cambio de una utilidad o beneficio para la empresa u

organizacion”."

2.6.1.2 Marketing Estratégico

“El marketing estratégico busca conocer las necesidades actuales y futuras de nuestros
clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado potenciales,
valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas

oportunidades y disefiar un plan de actuacion que consiga los objetivos buscados”. 13

2.6.2 LA COMUNICACION

2.6.2.1 Concepto

“Ta comunicacion es la interaccién de las personas que entran en ella como sujeto. No solo
se trata del influjo de un sujeto en otro (aunque esto no se excluye), sino de la interaccion
.Para la comunicacion se necesitan como minimo dos personas, cada una de las cuales actia

como sujeto”.'®

2.6.2.2 Técnicas

“Diversas son las técnicas de comunicacién, y la publicidad es una de ellas. La necesidad

de adecuarse a la complejidad del mercado y procurar que el mensaje llegue con la mayor

" www.marketing-free.com/articulos/definicion-marketing.htm
15 www.marketing-xxi.com/concepto-de-marketing-estrategico-15.htm
' www.apuntesgestion.com/2007/02/06/concepto-de-comunicacion/
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eficacia posible ha llevado a crear variadas técnicas, como las que se detallan a

continuacion”'’:
TECNICAS PUBLICO O AUDIENCIA TIPO DE CANAL
Publicidad Masiva. Andnima Impersonal
; » Masiva e individual
Promocion g g ; Personal
Anonima o individualizada
Merchandising/ (matketing Masiva. Anénima Impersonal
del punto de venta)
Marketing directo Masiva. Anénima Personal e impersonal
Telemarketing o televenta | Individual e individualizada Personal
Relaciones publicas Masi\{a ) mqm.dl.lal . Personal
Anénima o individualizada
Prensa Masiva. Andnima Impersonal
Auspicio o patrocinio Masiva. Andnima Impersonal
Propaganda Masiva. Anénima Personal e impersonal

2.6.2.3 Medios habituales utilizados por el sector inmobiliario

“El sector inmobiliario recurre habitualmente a ciertos medios de comunicacion, que son
sus preferidos. Basicamente, porque el publico target al que se dirige recurrird a esos
instrumentos para informarse cuando tenga una necesidad vinculada con los bienes raices.

Esos medios mas habituales son:

- Avisos en los diarios.
- Carteleria en los inmuebles ofrecidos en venta o alquiler.
- Anuncios en las vidrieras de los locales.

- Anuncios en la pagina web”'®,

¥ Alonso, Jorge, A., Marketing Inmobiliario Aplicado, Bienes Raices ediciones, 2007
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CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 METODO DE INVESTIGACION

El método que se utilizé es el cientifico; a través de la investigacion documental sobre la
necesidad habitacional en la ciudad de Esmeraldas y asi se pudo hallar soluciones en cuanto
al requerimiento poblacional, ubicacién, condiciones de financiamiento y necesidades de la

ciudadania,

3.2 CONSTRUCCION METODOLOGICA DEL OBJETO DE
INVESTIGACION

Este trabajo se ha desarrollado conforme a los pardmetros que establece la Universidad
Catélica del Ecuador Sede Esmeraldas, asi como también a los pardmetros regulares de
investigacion proporcionados por el asesor de proyecto que ha tenido como fin comin
presentar un trabajo coherente a través de los resultados obtenidos para que la universidad

determine la puesta en marcha del mismo.

3.2.1 NIVEL DE INVESTIGACION

La investigacién fue de tipo descriptiva, permitié conocer la necesidad basica que tenia la
poblacion en cuanto a la falta de una vivienda; para asi, plantear alternativas que posibiliten

el facil acceso a un inmueble.
3.3 ELABORACION DEL MARCO TEORICO

El marco tedrico se ha desarrollado en base a conceptos basicos y definiciones sobre bienes
inmuebles, compra venta y remodelaciones de viviendas y los aspectos generales
relacionados en si con el andlisis de factibilidad para la creaciéon de la empresa de bienes
raices (estudio de mercado, estudio técnico, estudio organizativo y legal y estudio

economico- financiero).
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3.4 RECOLECCION DE LA INFORMACION EMPIRICA

3.4.1 Informacion Primaria
La informacion primaria, se obtuvo a través de las técnicas de estudio tales como:

ENCUESTA.- Se realizé a una muestra de la ciudad de Esmeraldas, para conocer cudles
son sus expectativas en cuanto a la adquisicion de una vivienda y cuanto estan dispuestos a

pagar para obtenerla.

ENTREVISTA.- Estuvo dirigida a profesionales que se destaquen en cada area como por
ejemplo: arquitectos, abogados, ingenieros, empresas constructoras, colegas profesionales,

organismos de control y todos quienes aporten con ideas para lograr los mejores resultados.

3.4.2 Informacion Secundaria

Se ha recopilado toda la informacion necesaria de textos, libros, folletos, buisquedas en
paginas web, entre otros; para asi, contar con informacion veridica que certifique el trabajo

que se realizo.

3.5 DESCRIPCION DE LA INFORMACION OBTENIDA

Para el estudio se utilizaron fuentes primarias y secundarias, para el desarrollo de las
primarias las técnicas de encuesta y entrevista. Para el desarrollo de las encuestas se tuvo
que trasladar a las diferentes parroquias de la provincia de Esmeraldas para cumplir con el
nimero de encuestas estratificadas en cada area; asi mismo, con las entrevistas se tuvo que
dialogar con los diferentes profesionales a fin de obtener una mayor recopilacién de

informacion veridica.
3.6 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

N= Z:*PQN

72 PQ + Ne?
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Donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Poblacién

Z = Nivel de Confianza

95% 0.95/2=0.475 Z=1.96

P = Probabilidad de ocurrencia 0.50

() = Probabilidad de no ocurrencia 1 —0.50 = 0.50

e = Error de muestreo 0.06 (6%)

(1.96)* x 0.50 x 0.50 x 18755

(1.96)* x 0.50 x 0.50 + 18755 x (0.06)*

n =252 HABITANTES DE LA CLASE MEDIA ALTA A ENCUESTAR

3.6.1 Poblacion y Muestra

La poblacién o universo que se consideré para esta investigacion fue de las proyecciones al
2010 del ultimo censo realizado por el INEC en el 2001 de la provincia de Esmeraldas, la
poblaciéon urbana de la provincia es 125.034 habitantes, como las encuestas realizadas
fueron dirigidas a la clase media alta se estimo un porcentaje del 15% pertenecientes a

esta clase, teniendo como resultado una poblacién de 18755 habitantes

Se hizo uso de un cuestionario como herramienta para realizar la encuesta; el mismo, que
se entregd a 252 habitantes conformados por hombres y mujeres desde los 25 afios en
adelante y luego de ser contestadas las preguntas se procedid a su analisis; asi mismo, las

entrevistas se realizaron de forma planificada y fueron dirigidas a las instituciones
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financieras y a profesionales desempeiiados en el area inmobiliaria como arquitectos y

corredores de bienes raices, esto facilitd la obtencion de conclusiones.
3.7 CONSTRUCCION DEL INFORME DE INVESTIGACION

A continuacion se presentan los resultados de las encuestas y entrevistas realizadas a los
grupos familiares, y a los profesionales destacados en el 4rea de bienes raices, cabe indicar

que hay preguntas de las encuestas que no estdn ubicadas en este punto porque estan en el

Capitulo IV.
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RESULTADO DE ENCUESTAS

1. ;Cual es su estado civil?

CONTROLADOR
Soltero 68
Casado 122
Unido 34
Con hijos 20
Divorciado 8
252

Estado Civil

1 Soltero 1 Casado ' Unido 1 Conhijos 11 Divorciado

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora
Grafico N° |

De los encuestados el 48% son casados, el 27% son solteros, seguido de un 14% en union

libre, 8% con hijos y un 3% esta divorciado.
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2. ¢(Usted cuenta con vivienda propia?

CONTROLADOR
S| 130
NO 122
252

Personas con vivienda

msl 1NO

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por la autora

Grafico N° 2

El 52% de los encuestados cuenta con vivienda, y el 48% no cuenta con una.

36



Del 52% que cuenta con vivienda el 55% desea remodelarla y el 37% desearia comprar una
nueva como lo muestra en la tabla y en el grafico a continuacién.

CONTROLADOR
La Remodelarfa 72
Compraria una nueva 48
Ninguna de las dos 10
Compra y remodelacion
W Laremodelaria  m Compraria una nueva 11 Ninguna de las dos

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por la autora

Grafico N° 3
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3. (;Qué parte de su casa necesita remodelacién?

Remodelaciones

m Cocina mSala i Dormitorio m Bafio m Lavanderia 1 Fachada

CONTROLADOR

Cocina 23
Sala 16
Dormitorio 9
Bafio 11
Lavanderia 6
Fachada 7

72

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por la autora

Grafico N° 4

De las personas encuestadas que desean remodelar su vivienda el 32% desea remodelar la

cocina, el 22% la sala, el 15% desea remodelar el bafio y un 18% de los encuestados

corresponden a las otras dos opciones.
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Del total de las personas que no cuentan con una vivienda el 95% desea adquirir una el 5%

no desea por el momento, como lo muestra el grafico a continuacion.

CONTROLADOR

S|

116

NO

122

Deseo de Compra

mSl mNO

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora.

Grafico N° 5
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4, Cuil es la razén por la que aiin no ha comprado su casa? Escoja una opcion

CONTROLADOR
No sabe como podria financiar una casa 46
No ha encontrado un buen asesoramiento 26
No tiene acceso a crédito financiero 32
No hay cosas que le guste 12
No deseo por el momento 6

122

- Motivos

No sabe como podria financiar una casa
m No ha encontrado un buen
asesoramiento

1 No tien acceso a credito financiero

m No hay cosas que le guste

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por la autora
Grafico N° 6

Como podemos observar en el grafico el 38% de los encuestados, no sabe cémo podria
financiar una casa, el 26% de los encuestados considera que no tiene acceso a crédito
financiero, el 21% de los encuestados no ha encontrado un buen asesoramiento y el

10% no ha encontrado casas que le gusten.
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5. ¢En qué sector de la ciudad le gustaria comprar su casa?

CONTROLADOR

Zona Norte 22
Centro 40
Zona Sur 54

116

Zonas de Compra

1 Zona Norte 11 Centro ' Zona Sur

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora
GraficoN° 7

El grafico muestra que el 47% de los encuestados le gustaria adquirir una vivienda en el
sur de la ciudad, el 34% de los encuestados desearia adquirirla en el centro y el 19% de los

encuestados le gustaria comprar una vivienda en la Zona Norte.
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6. Esta usted afiliado al IESS?

CONTROLADOR
Sl 230
NO 22
252

Afiliacion al IESS

mSI mNO

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora

Grafico N° 8

El grafico muestra que el 91% de los encuestados se encuentran afiliados al IESS y un 9%

no esta afiliado.
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7. (Coémo cree usted que financiaria la compra o remodelacién de su vivienda?

CONTROLADOR

Crédito Bancario 58
Crédito BIESS 152
Fondos propios 30
Tarjeta de crédito 12

252

Medios de Compra

m Credito Bancario m Credito Biess 11 Fondos propios m Tarjeta de credito

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora
Gréfico N° 9

Como podemos observar en el grafico el 60% de los encuestados financiaria la compra o
remodelacion de una vivienda con un crédito en el banco del IESS, el 23% de los
encuestados lo realizara mediante un crédito bancario, el 12% utilizaria fondos propios y

un 5% lo realizaria mediante tarjetas de crédito.
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8. (En qué rango se encuentra su ingreso mensual familiar?

CONTROLADOR
700-1000 127
1301-1600 35
1001-1300 63
1601-1900 27

252

Ingresos Familiares

@ 700-1000 m1301-1600 111001-1300 m 1601-1900

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por la autora
Gréfico N° 10

El 50% de los encuestados se encuentra en un rango de ingresos familiares de 700 a 1000,
el 25% de los encuestados en un rango de ingresos de 1001 y 1300 délares, el 14% de
1301 a 1600 y el 11% de los encuestados tienen ingresos de 1601 a 1900 ddlares.
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9. ;Sise creara una empresa dedicada a la compra venta y remodelacion de

Bienes raices usaria sus servicios?

CONTROLADOR

S 236
NO 16

IDEA DE PROYECTO

mSl mNO

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora
Gréafico N° 11

Observando el grafico podemos determinar que el 94% de los encuestados usarian los

servicios de la empresa y el 6% no usaria los servicios.
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ENTREVISTAS
Nombre: Arq. Marco Estupifian
Cargo: GERENTE DE URBANIZACION “JULIO ESTUPINAN”
Lugar: Oficinas de la empresa
Fecha: Martes 13 de Abril de 2010
Hora: 10:00 am
Duracion: 30 minutos

Actualmente la necesidad habitacional en la ciudad de Esmeraldas es grande y el mercado
de bienes raices muy amplio; por lo que, la creacion de empresas enfocadas a cubrir las

necesidades insatisfechas de la ciudad ayudaria a mejorar el nivel de vida de la poblacion.

Una de las falencias de este mercado es que la falta de créditos hipotecarios y préstamos
bancarios no estan al alcance de la poblacién que los necesita; ya que, su nivel de ingresos
no les permite en cierta forma tener capacidad de ahorro, la misma que es una caracteristica

que se fijan las instituciones financieras para poder otorgar un préstamo.

Las viviendas son consideradas en este sistema capitalista como mercancias y se adquieren
en funcién a la capacidad de compra y a las remuneraciones mensuales, considerando que
existe mucha necesidad de vivienda, es notable que la falta de capacidad de pago sea uno

de los factores que no les permite adquirirlas.

La creacion de una empresa dedicada a la compra venta y remodelacién de viviendas en la
ciudad de Esmeraldas debe venir acompaiiada de una propuesta de financiamiento
direccionada a localizar la demanda potencial de posibles clientes enfocando las lineas de
crédito y garantias para asi brindar viviendas que dignifiquen al ser humano y contribuyan

con la sociedad.
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Nombre: Ing. Liliana Sabando

Cargo: COORDINADORA DE VIVIENDA

Lugar: Oficinas del MIDUVI

Fecha: Jueves 15 de Abril de 2010

Hora: 11:30 am

Duracion: 30 minutos

(Cudl es la funcién del MIDUVI?

El MIDUVI trabaja especificamente en la construccién de vivienda y sistema de agua

potable.

. Cual es su funcion?

Coordinadora de viviendas y realizacién de proyectos

. Como se realiza el financiamiento para la construcciéon de casas?
Para el financiamiento de la construccién de una vivienda, el estado aporta con el 90%
del valor de la vivienda y el beneficiario aporta con un 10%; en algunos casos el estado

aporta con el 100% del valor de la vivienda.

(Como determina el MIDUVI la necesidad habitacional?
Para determinar la necesidad habitacional de la ciudad se realiza un estudio
socioecondmico de las personas que requieren una vivienda, y en base al estudio se

aprueba el proyecto.

. Cual es el proceso a seguir para adquirir una casa por medio del MIDUVI?

Primeramente las personas que desean adquirir una vivienda deben cumplir con todos
los requisitos que exige la institucion, posteriormente se procede a calificar y aprobar
la carpeta y se esperan los recursos del Ministerio de Finanzas; y por ultimo, una vez

que se tienen los recursos, se contrata una persona para que construya la casa.
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0.

¢Una empresa dedicada a la venta de viviendas puede realizar tramites en el

MIDUVT para obtener las casas de la posible venta?

Se califica como un oferente de viviendas y a través del MIDUVI se le promociona la

vivienda que ellos estan ofertando.

A su criterio ;Cudles son los factores que influyen en la compra de una vivienda?
Los factores que influyen en la compra de una vivienda son: la capacidad de compra de

las personas y la ubicacion de la vivienda.

(Considera usted que uno de los factores para que las personas no puedan
adquirir una vivienda es la falta de financiamiento?

El financiamiento es uno de los factores que impide a las personas la compra de una
vivienda, teniendo en cuenta que la situacion econémica actual no es tan buena y los
posibles compradores no tiene la capacidad de compra necesaria, aun los Bancos se

han enfocado en determinar en quien es o no una persona con capacidad de crédito.

Como considera usted la creacion de una empresa dedicada a la compra venta y
remodelacion de viviendas en la ciudad de Esmeraldas?

Considero muy bueno el proyecto; ya que, en la ciudad no existen empresas de este
tipo y realmente son necesarias porque existen muchas personas que desean vender una
vivienda y pasa mucho tiempo sin poder hacerlo, ademas no hay una persona que se

dedique a promocionar y a ejecutar la venta con todos los requisitos necesarios.
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Nombre: Lic. Vicente Mosquera

Cargo: CORREDOR DE BIENES RAICES

Lugar: Oficina particular

Fecha: Lunes 19 de Abril de 2010

Hora: 10:15 am

Duracion: 1:30

1.

. Cuail es la diferencia entre un corredor y un agente de bienes raices?

El corredor de bienes raices es titulado, tiene una licencia estd aprobado por el
Ministerio respectivo y bajo alineamiento de una asociacién y esta asociacion esta
amparada bajo una federacién como titulado en derecho inmobiliario que es la parte

que corresponde; mientras que el agente no cumple con estas cualidades.

. Que se necesita para ser corredor de bienes raices?

Debe inscribirse en los cursos que dan a nivel nacional una de las asociaciones mds
fuertes una vez que se aprueba el curso se rinde los exdmenes que son valorados y una

vez aprobado el curso le otorgan la licencia de corredor.
(Cuil es el trabajo de un corredor de bienes raices?

El trabajo de un corredor de bienes raices es el de vender y comprar casa ya sea con
recursos propios o con capital al nombre de un cliente. Efectiia confratos, y verifica si

debe realizarse pagos o impuesto del bien que se desea compra o vender.
;Qué opina usted sobre los precios de los inmuebles en la ciudad de Esmeraldas?

La tendencia de los precios en la ciudad de esmeraldas es alta, y no van con relacion al
bien ofertado, esto hace que el mercado inmobiliario se dafie y que la transaccion se

demore o no se realice.
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5.

Hay impedimentos en ¢l proceso de comercializacion de una vivienda. ;Cuales?

Existen dos tipos de impedimentos legales y familiares, en los legales podemos
encontrar casos en los que el bien que se desea vender es declarado como patrimonio
cultural, o0 que un bien al momento de realizar la inspeccién en el registrador de la

propiedad se encuentre en alguna hipoteca.

De tipo familiar tenemos casos en los que el bien a vender es propiedad de herederos,

el cual por la falta de aprobacion de uno de ellos no se pueda llevar a cabo la venta.

.Qué opina sobre la creacion de una empresa dedicada a la compra venta y

remodelacién de bienes raices en la ciudad de Esmeraldas?

La creacion de una empresa dedicada a la compra y venta y remodelacién de bienes en
la ciudad de Esmeraldas me parece muy buena siempre y cuando el organigrama este
muy bien estructurado y cuente con un corredor de bienes legalmente autorizado, para
que las diferentes actividades realizadas por la empresa garanticen seguridad al

vendedor o comprador del bien
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS EN
RELACION CON LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

4.1 CARACTERISTICAS DEL MERCADO DEL PROYECTO

4.1.1 Efectos del Plan Nacional de Desarrollo para el Proyecto

“El Presidente de la Republica, ha puesto en el Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda
y en el Banco Ecuatoriano de la Vivienda, como entidades encargadas de direccionar la

politica de vivienda gubernamental y contrarrestar el déficit habitacional en el Ecuador”"?,

Dentro del Plan Nacional de Desarrollo denominado “Plan Nacional para el Buen Vivir
2009 — 2013 el Gobierno del Ecuador consciente de la necesidad habitacional del pais ha
enfocado dentro de la estructura del plan, contrarrestar este déficit con el Ministerio de

Desarrollo Urbano y Vivienda y el Banco Ecuatoriano de la Vivienda.

Dada la necesidad del pais que cada vez aumenta mas, el gobierno considera la reactivacion
del Banco de la Vivienda y de una agencia del Banco del Pacifico, asi lo detalla el siguiente

articulo:

“El Gobierno Nacional en sus objetivos de satisfacer una necesidad atin muy grande y
creciente en el pais y especificamente en nuestra ciudad estd impulsando la reactivacion del
Banco Ecuatoriano de la Vivienda y la apertura de una sucursal del Banco del Pacifico a
quienes desde el 31 de Marzo de 2010 fueron otorgados las partidas de créditos para

P 2
viviendas”?°,

¥ http://www.bevecuador.com/paginas/noticias.html

% Eco. Mirna Chichande Gerente de la CFN Sucursal Esmeraldas
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4.1.2 Efectos de las Restricciones con Tratados Internacionales

“Los empresarios venezolanos quieren intercambiar servicios como la implantacion de
ensamblajes de computadoras, bafios plésticos, implementar 10 mil viviendas con
tecnologia china para que el Ecuador alcance una balanza comercial aproximada de $2 mil

millones, expresé Alejandro Uzcategui, representante de Empreven.

Con respecto al plan de vivienda de Empreven, el empresario José Luis Pineda, sefialé que
se propondrad un kit de vivienda china, construida por venezolanos para ecuatorianos.
"Tienen 70 m2, con tres habitaciones, dos bafios, etc. elaborados con materiales de mi pafs".

Su costo oscila entre $45 mil y $50 mil*?',

Los tratados internacionales en los que estd inmerso el Ecuador permiten que exista una
buena oferta comercial y de servicios para el Ecuador por parte de los diferentes paises
que conforman estos bloques, un claro ejemplo es la oferta del plan de vivienda construida
por venezolanos para ecuatorianos con el fin de satisfacer en cierta parte la necesidad
habitacional del pais. La incursién del Ecuador en los diferentes tratados comerciales como

el ALBA, ALADI y UNASUR abre un amplio mercado de oportunidades para el pais.

4.2 FUNCION DE LA DEMANDA

4.2.1 La Naturaleza de la Demanda del Proyecto

La necesidad de un lugar seguro de refugio hizo que con el pasar del tiempo el ser humano
buscara la manera de protegerse del clima, de los peligros de la naturaleza e incluso del
hombre mismo, y con el afan de cuidar al clan y a su familia busc6 y construy6 lugares

rudimentarios que cubrieron en cierta forma sus necesidades. Asi como lo detalla el

siguiente articulo:

“El ser humano siempre ha tenido la necesidad de refugiarse para paliar las condiciones
adversas de vivir a la intemperie. En la prehistoria, para protegerse del clima adverso o las

fieras, solia refugiarse en cuevas naturales, con su clan.

“ http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/venezuela-ofrece-plan-de-vivienda-a-ecuador-
365042.html
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La primera funcién de la vivienda es proporcionar un espacio seguro y confortable para

resguardarse.

Tradicionalmente, en el mundo rural eran los propios usuarios los responsables de construir
su vivienda, adaptandolas a sus propias necesidades a partir de los modelos habituales de su
entorno; por el contrario, en las ciudades, era més habitual que las viviendas fueran
construidas por artesanos especializados. En los paises desarrollados, el disefio de las
viviendas ha pasado a ser competencia exclusiva de arquitectos ¢ ingenieros, mientras que
su construccion es realizada por empresas y profesionales especificos, bajo la direccion

técnica del arquitecto y/u otros técnicos™?,

A medida que el hombre ha ido evolucionando ha ido mejorando su condicién de vida y
renovando sus lugares de refugio adaptandolas a sus propias necesidades desde
construcciones antiguas hasta grandes edificaciones modernas que hoy en dia se pueden
observar. A pesar de la evolucion que el hombre ha vivido en el sector inmobiliario la
necesidad habitacional con la que cuenta el pais y en especial la ciudad Esmeraldas atin es

considerablemente alto como lo muestra el gréfico.

Datos obtenidos en la Investigacion de Mercado realizada para determinar la necesidad

habitacional que tiene la ciudad de Esmeraldas.

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Vivienda
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CONTROLADOR

Sl 130
NO 122
252

Personas con vivienda

1Sl mNO

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora

El 52% de los encuestados cuenta con vivienda, y el 48% no cuenta con una

Gréafico N° 2
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4.2.2 Estructuras preferenciales y gustos de la Demanda de Consumo

Uno de los factores mas influyentes para la compra de una vivienda es la ubicacién, a

continuacion se muestra las Zonas de mayor preferencia para la compra de una vivienda en

la ciudad.

CONTROLADOR

Zona Norte : 22
Centro 40
Zona Sur 54

116

Zonas de Compra

i1 Zona Norte 11 Centro ' Zona Sur

Fuente: Investigacioén de Mercado realizada por la autora

Grafico N° 7

El grafico muestra que el 47% de los encuestados le gustaria adquirir una vivienda en el
Sur de la ciudad, el 34% de los encuestados desearia adquirirla en el centro y el 19% de los

les gustarfa comprar una vivienda en la Zona Norte.
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4.2.3 Nivel de Ingresos de la Demanda

Conscientes de la necesidad econdmica y politica del pais es evidente la falta de fuentes de
empleo y el ingreso de divisas; y con ello el aumento de las necesidades insatisfechas de la
ciudad y el aumento en los precios de los productos que ha encarecido el costo de vida, y
que a pesar de los esfuerzos del gobierno actual por establecer un salario basico, gran parte

de la ciudadania esmeraldefia no tiene acceso a estos.

Para que una persona sea calificada como sujeto de crédito por una institucion financiera
debe percibir ingresos mensuales minimos de $800.00, comparando esta informacién con

los resultados obtenidos en la investigacion de mercado se determino lo siguiente:

El 50% de los encuestados se encuentra en un rango de ingresos familiares de 700 a 1000,
el 25% de los encuestados en un rango de ingresos de 1001 y 1300 ddlares, el 14% de
1301 a 1600 y el 11% de los encuestados tienen ingresos de 1601 a 1900 délares, segln lo

muestra el grafico.

Ingresos Familiares

| 700-1000 m1301-1600 111001-1300 1 1601-1900

Fuente: Investigacién de Mercado realizada por la autora

Grafico N° 10
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4.2.4 Precios de los articulos relacionados

En la ciudad de Esmeraldas los precios promedios de los arriendos de apartamentos varian
de acuerdo a la ubicacion y estan entre $150.00 hasta $500.00 mensuales; por lo que se ha
establecido una comparacion en base a la cuota que podria pagar una persona que accede a
un préstamo bancario de $80,000.00 a un interés del 11.33% anual a un plazo de 15 afios,
considerando que el banco financia el 70% en relacion al avalio de la casa, y esta
operacién da como resultado una cuota de $346.36 mensuales, lo que se podria entender
que es mucho mejor realizar un préstamo bancario para la compra de una casa propia antes
que vivir dependiente de arriendos por muchos afios, esta misma informacion es explicada

a continuacién:

ZONA ARRIENDO CUOTA DE PRESTAMO
NORTE $300.00 $346.36
CENTRO $250.00 $346.36
SUR $100.00 $346.36

Fuente: Investigacion realizada por la autora
4.2.5 Demanda del Producto (Inelastica)

El mercado inmobiliario en la ciudad de Esmeraldas es amplio aunque no se lo ha
explotado completamente; ya que, no existen empresas dedicadas a brindar este tipo de

servicios en la compra venta y remodelacion de bienes raices.

La demanda de viviendas en el mercado es inelastica, considerando que si los precios de las
casas suben, las personas ain desearan adquirir una. Como lo menciona la siguiente

definicion:

“Los bienes necesarios suelen tener una demanda inelastica. Su demanda oscila poco ante

variaciones de precio (la gente va a seguir comprando ese bien porque tienen necesidad del

:nisr110)”23.

 http://docs.google.com/viewer?a=v&q=cache:ATS-Omp-
ThYl:www.edured.ec/web_htmi/documentos/links/Microeconomia/Elasticidad_de_demanda_y_oferta.pdf+
definicion+de+hien+sustituto&hl=es&gl=ec&pid=bl&srcid=ADGEESi4uv239vER4oWW81APM3ewe3Q08DmX
BSRGh
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4.2.6 Condiciones del Mercado para su comercializacion

El mercado de bienes raices en la ciudad de Esmeraldas es bueno; ya que, la existencia de
un porcentaje considerable en la necesidad habitacional que posee la ciudad hace atractiva
la inversi6n en este tipo de empresas que se dediquen a brindar ya sea, asesoramiento como
corretaje o directamente en la compra venta y remodelacién. El mercado posee
competencia perfecta porque no existe ningtin tipo de monopolio u oligopolio, al contrario,
es una actividad que cualquier persona natural o juridica que cumpla con los requerimientos

necesarios puede realizarla,

CONTROLADOR

SI 116

NO 6
122

Deseo de Compra

mSl B NO

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora.
Gréfico N° 5

Conforme a los datos expresados en el grafico se puede determinar que el 95% de las

personas que no poseen vivienda desearian adquirir una.
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4.2.7 Durabilidad del producto

Las viviendas son un bien de tipo permanente en comparaciéon a otros productos, cuenta
con vida util que es relativamente larga y la plusvalia del bien aumenta con el paso del
tiempo; normalmente un inmueble sufre deterioros, pero estos son contrarrestados con
remodelaciones o toques sencillos que ofrecen mejoras, haciendo que el valor de las casas

permanezca o se incremente,

4.2.8 Condiciones del consumo del producto (Independiente)
Las viviendas son consideradas bienes de consumo independiente; ya que sus
caracteristicas son distintas a la de los bienes sustitutos o complementarios que

normalmente los encontramos en el mercado.

4.3 OFERTA DEL PRODUCTO

4.3.1 Incentivo nacional para la comercializacion

El Estado preocupado por mejorar la calidad de vida de los habitantes y cubrir la demanda
de vivienda ha venido impulsando en los Gltimos afios cambios estructurales en la politica
habitacional en donde interviene activamente el sector privado, asi lo detalla el siguiente

articulo:

“El Gobierno Ecuatoriano por intermedio del Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda,
MIDUVI, ha venido impulsando en los ultimos afios un cambio estructural en la politica
habitacional, que se sustenta en la participacion activa del sector privado, a quien le
corresponde la oferta de vivienda y el Estado interviene como rector del sector y facilitador
del acceso a la vivienda a las familias de menores recursos, mediante la entrega de

subsidios directos™*,

* http://www.derechoecuador.com/index.php?option=com_content&task=view&id=5041&Itemid=540
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4.3.2 Requerimientos tecnolégicos para la comercializacion

Para la creacién de una empresa de compra venta de bienes raices se va a necesitar de
herramientas tecnologicas, mediante el uso de equipos de computo y el servicio de internet
que permitan facilitar los procesos, llevar un control minucioso de las operaciones y
mejorar la atencion a los clientes; asi también se va a requerir de diversas maquinarias y
herramientas que permitan realizar remodelaciones y acabados perfectos a las distintas
viviendas, para asi; agilitar tiempo, perfeccionar el servicio y dar mayor respaldo a la

empresa.
4.3.3 Incidencia climatica para la comercializacion

Los diferentes cambios climaticos que tiene el pais y en especial la ciudad de Esmeraldas
que solo cuenta con las estaciones de invierno y verano varian constantemente alargando
muchas veces los periodos y en otros casos aumentando la fuerza climatica que tienen

incidencias en las diferentes actividades comerciales que se realizan.

La compra y venta de bienes raices muchas veces se ve afectada por los drasticos cambios
climaticos que hoy en dia se presentan, claros ejemplos son cuando existen casas de venta
cerca a lugares altos y que al producirse fuertes lluvias se ven afectados por los deslaves y
aglomeracion de lodo en las calles en el drea donde se encuentra ubicada la vivienda que

retrasan o imposibilitan la venta del bien.

Otras de las incidencias climaticas es la especulacién que se producen sobre catdstrofes
naturales como son los tsunamis, maremotos, los cuales inciden gravemente la realizacion
de la transacciones comerciales en las ventas de los bienes ubicados en lugares cerca a las

costas, a pesar de que estos sean de gran demanda por su ubicacion privilegiada.
4.3.4 Bienes sustitutos existentes en el mercado

Se puede considerar como bien sustituto de una vivienda el arrendamiento que puede
realizar una persona de determinada casa o apartamento satisfaciendo en cierta forma la
necesidad de contar con un lugar donde habitar por no haber podido concretar un crédito de

vivienda ante las exigencias para su aprobacion.
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4.4.2 Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado realizada tiene como objetivo identificar el segmento de
clientes con necesidades, deseos y capacidades de adquisicién iguales, a los cuales la

empresa buscara satisfacer.
Base de Segmentacion:

Variables demograficas

Base de Segmentacion Categorias.

A. Sexo masculino / femenino

B. Edad Desde 25 afios en adelante
C. Educacion Bésica

Profesional, empleados,

D. Ocupacion ; s
microempresarios

E. Clase Social Media alta

F. Responsabilidad familiar y Estado
Civil
G. Ingresos De 700 $ en adelante.

Familia, hijos, responsabilidades.

Personas sin vivienda, y con necesidad

H. Posesion de bienes .
de remodelacion.

A. Los servicios que brindara la empresa van dirigidos a hombres o mujeres ya que
ambos sexos necesitan de un lugar para vivir.

B. Esta segmentado entre una edad de 25 a 50 afios considerando que a los 25 afios una
persona es economicamente activa y no se considera a los 50 afios como un limite
de edad para ser cliente de la empresé, pero dentro de este rango de edad la
persona puede ser considerada aun como un sujeto de crédito.

C. El nivel de educacion de las personas pude ser basica.

D. Los servicios de la empresa estaran enfocados a profesionales, empleados y
microempresarios.

E. Los servicios de la empresa van dirigidos a una clase social media alta.
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F. La empresa se enfocara especialmente a un segmento de estado civil casado o
personas comprometidas que tengan como prioridad la adquisicion de una vivienda.
G. La empresa no solo se enfocara en aquellas personas que no cuentan con vivienda
sino también en aquellas que cuentan con una, pero que tienen diferentes
necesidades aun insatisfechas, y tomando como referencia los resultados muestran
que el 55% de encuestados que poseen una casa desearia realizar remodelaciones y

el 37% compraria una nueva.

Compra y remodelacion

1 Laremodelaria 11 Compraria una nueva 11 Ninguna de las dos

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora

H. El resultado del nivel de ingresos por persona que se obtuvo es el siguiente:
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Ingresos Familiares

= 700-1000 #11001-1300 11 1301-1600 1 1601-1900

Fuente: Investigacion de Mercado realizada por la autora

Dentro de la informacién recolectada y tomando en cuenta que la encuesta se realizo en
relacién a los ingresos familiares mensuales, se estima que el 50% de los ingresos
familiares se encuentra en un rango de 700 a 1000, el 25% en un rango de ingresos de
1001 y 1300 délares, el 14% de 1301 a 1600 y el 11% tienen ingresos de 1601 a 1900

délares.

Variable Geografica

Base de Segmentacion Categorias
Tamaiio localidad 1,075,000
Tipo de poblacién Urbana

Variable Psicografica

Base de Segmentacién |Categorias
Estilo de vida Clase media alta
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4.4.3 Proyeccion de Venta -

Poblacién urbana clase media alta proyectada 2011: 18755 habitantes
Personas que no tienen vivienda: 48%

Personas que desean comprar una vivienda: 65%

Promedio de ingresos mensuales personas con capacidad de pago 50%

El investigador proyecta cubrir al afio el 5% en casas de acuerdo a su capacidad de

inversion, maquinarias y equipos.

Segiin los datos del Registro de la Propiedad, el niimero de casas vendidas en los tltimos

tfres aflos son:

2007 = 1888 casas
2008 = 2210 casas
2009 = 2378 casas
2010 =2538 casas
Julio 2011 = 1329 casas

Proyeccion de aumento de venta promedia de viviendas por afio 160 casas.

18755 x 48% = 9002 familias x 65% = 5851 familias x 50% = 2926 casas x 5% =

31 casas al ajio
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PRECIO CANT.
COSTO DE PRECIO DE | |, & COSTO | VENTA
LOCALIZACION | DIMENSION | - m2. | COMBRA | ADECUACION | UTILIDAD |  VENTA VERTAAL| TOTAL TOTAL
SECTOR LAS
PALMAS 350 | 120.000,00 6.771,00 | 19.015,65 | 145.786,65 1 126.771,00 | 145.787
SECTOR AV
LIBERTAD 100 75.000,00 5.625,00 12.093,75|92.718,75 1 80.625,00 |92.719
SECTOR
CENTRO 150 50.000,00 1.500,00 |[7.725,00 |59.225,00 4 206.000,00 | 236.900
SECTOR
CODESA 135 28.000,00 2.100,00 |[6.020,00 |36.120,00 5 150.500,00 | 180.600
SECTOR
TOLITA 135 34.000,00 2.516,00 [9.129,00 |45.645,00 5 182.580,00| 228.225
18.512,00 746.476,00 | 884.230,40
PROPORCION
MENSUAL 62.206,33 | 73.685,87
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4.4.4 Mercado Competidor

En cuanto al mercado competidor de la ciudad de Esmeraldas referente a bienes raices no
se cuenta con ninguna empresa competitiva que se dedique exclusivamente a la compra
venta y remodelacion de viviendas en forma organizada, solo existen intermediarios como
lo son los corredores de bienes raices y otras empresas que brindan los servicios exclusivos
de remodelaciones y acabados para las viviendas; estas razones dan credibilidad para

realizar una inversion segura en este proyecto.
4.4.5 Estrategia Comercial
4.4.5.1 Canales de Distribucion y Comercializacion

A continuacién se describe el canal de distribucién y comercializacién que se realizaré en el

proceso de compra, venta y remodelacion de bienes raices de la empresa:

La empresa para obtener el bien objeto de comercializacion determinara las viviendas de
venta de la ciudad, realizard los avaltos del bien, también se determinardn sus
caracteristicas, buscando la tranquilidad del lugar en su ubicacion, la comodidad y el
entorno comercial del bien, caracteristicas que obtuvieron un porcentaje considerable en la
investigacién realizada de los factores que las personas consideran mds importantes al
momento de adquirir una vivienda, luego de esto la empresa procederd a la adquisicion del

inmueble.

La empresa realizard mejoras en el inmueble comprado dando retoques al acabado o a la
pintura con el propdsito de que se facilite la venta de la vivienda. Considerando las
caracteristicas de las necesidades de los clientes y su.capacidad econdmica se le presentara
las diferentes opciones de la posible compra que puede realizar, actuando como un ente
buscador de soluciones a ciertos problemas que pueden encontrarse en el proceso de
compra y venta del bien. Guiando en cierta forma la obtencién de créditos y los diferentes
pasos en el proceso operativo de la documentacion necesaria, facilitando y motivando la
compra para que el cliente se sienta satisfecho, sembrando en la mente del cliente que la
adquisicion no ha sido un gasto sino una inversion de seguridad, confianza y que formara

parte importante de la felicidad de €l y su familia.
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Diagrama del canal de distribucién y comercializacion.
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En el proceso de remodelacion se llegard al cliente por medio de la necesidad que este
tenga y sera utilizada como canal conector cliente - empresa, una vez analizado los
requerimientos necesarios y las posibilidades de satisfacer aquella necesidad se obtendrin
de los proveedores los materiales requeridos, luego la empresa realizard la remodelacion

solicitada por el cliente en el bien hasta concluir con el trabajo.

4.4,5.2 Variables Externas

Las empresas son sistemas econdémicos productivos y pueden ser afectadas por variables
externas; ya que, la actividad que desarrollan repercute en su entorno. Las variables

externas de influencia en la empresa pueden ser:
Politicas

El gobierno puede desestimar la inversion en vivienda impidiendo la construccion de casas
en ciertas zonas o también el Municipio podria prohibir que se construyan viviendas con

mas de tres pisos.
Econémicas

Una variable externa econdémica que afecta puede ser la alta tasa de desempleo, o también

que no haya inversion en las politicas econémicas en cuanto al sector inmobiliario.
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Fiscales

Al incluirse en el pago de impuestos un impuesto progresivo y este va de acuerdo a la
cotizacion de la vivienda; es decir, si el primer afio se pagd un valor del 2% adicional luego

de diez afios se pagard un porcentaje mayor puede ser del 4%.

Laborales

Si no se producen incrementos salariales el costo de vida se elevarfa y no alcanzaria la

cuota minima para acceder a préstamos bancarios para la compra de una vivienda.

4.4.5.3 Analisis FODA

Para poder delimitar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, se elaboré un

FODA y a continuacion se lo describe:

FORTALEZAS

- Contar con los recursos econdmicos para la creacion de la empresa.
- Estar ubicados estratégicamente en la zona centro de la ciudad de Esmeraldas para
beneficio de la empresa y los clientes contando con el lugar donde va a estar

ubicada la oficina.

- Poseer los conocimientos de contabilidad y administracion necesarios para realizar

las actividades comerciales de la empresa.

DEBILIDADES

- Poca experiencia en mercadeo inmobiliario.
- Al ser una empresa nueva una de las principales debilidades que enfrentara es el

ingreso al mercado esmeraldefio hasta la obtencion de prestigio y posicionamiento.

OPORTUNIDADES

- La ciudad de Esmeraldas posee un alto porcentaje de necesidad habitacional.
- Crecimiento en la utilizacién del internet por los consumidores.
- El aumento del turismo en la ciudad para promover la empresa en hoteles, medios y

eventos turisticos, cuyo crecimiento permite el aumento de personas que puedan
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observar los rétulos, ‘los anuncios en periodicos etc., estas personas tendran
posesionada la imagen de la empresa en su mente, y el momento que necesiten
servicios inmobiliarios posiblemente acudirdn a la empresa.

- El campo estructural de viviendas en Esmeraldas no es moderno existiendo un

mercado potencial para la remodelacion.
AMENAZAS

- Gran cantidad de agentes de corretaje.

- Desarrollo de planes habitacionales en el cantén Tachina.

- Elevados precios de las viviendas en la ciudad de Esmeraldas.
- Incremento en los precios de los materiales de construccion.

- Politicas de gobierno impredecibles (Nuevos Impuestos).

4.4.4.5 Estrategias de Ventas, Promocién, Publicidad y Financiamiento

En la actualidad a més de que la vivienda es considerada como la necesidad fundamental
requerida para la reproduccion de las familias es también para el mercado de bienes raices
una mercancia y un bien de inversion, es de esta manera que las estrategias de venta de la
empresa van enfocadas en fortalecer la confianza en los procesos de compra, venta y
remodelacion, brindando asesoramiento de las diferentes opciones de financiamiento a los
cuales los posibles clientes pueden acceder, juntamente con la operatividad de los
requisitos previos, verificando si debe realizarse pagos o impuesto o algin tipo de

impedimento del bien que se desea compra o vender.

Para poder captar la atencién de los clientes potenciales del mercado al cual se ha
segmentado se desarrollaran formas més sofisticadas de que los usuarios encuentren lo que
buscan. Buscando en la mayor parte de los casos obtener informacién y transmitir
soluciones reales y necesarias dentro del alcance de la empresa, introduciendo unos simples
criterios que sirven para definir el tipo de vivienda, zonas de preferencia y el desembolso de
dinero conforme a la capacidad del cliente conjuntamente con la caracteristica del bien
ofertado, tomando como base estos criterios y partiendo de la necesidad atn insatisfecha de
la ciudad y una vez contando con los bienes a ofertar, las estrategias para llegar al cliente

seran las siguientes:
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- Otra estrategia de venta seria que la empresa de bienes raices asuma los valores que
incurrirdn en el proceso de compra, venta de la vivienda con el fin de evitarle un

gasto mas al cliente.

- También, puede ser que la empresa establezca asumir el pago de la primera cuota
del préstamo bancario que le ha sido otorgado al cliente para la compra de la

vivienda.

se 1800

51?1 A

A

I |, 2)
152 )
" 4
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Dentro de las diferentes estrategias que la empresa utilizara para brindar un servicio de
calidad, se encuentra el asesoramiento financiero; el cual, es de gran importancia en la
compra de una vivienda y cuyo tema es uno de los mas desconocidos para los posibles
compradores de un bien, considerando lo expuesto y por medio de la investigacién
realizada se determind que actualmente una de las instituciones que mayor capacidad de
préstamos ofrece para vivienda y con bajo porcentaje de interés es el Banco del IESS
(BIESS) considerado ahora como una competencia para las demas instituciones financieras

de la ciudad y del pais.
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Banco del 1ESS

Mision

Administrar, de manera eficiente, los recursos previsionales de los asegurados generando
operaciones financieras con retorno social y econdmico adecuado, que contribuyan a
impulsar la produccion, creen valor agregado y garanticen nuevas fuentes de empleo.
Vision

Ser la institucion Financiera Publica reconocida por la excelencia en la generacion de
rendimientos y servicios financieros para beneficio de los asegurados del IESS, la

integridad de su gente y su contribucion al desarrollo nacional.

Productos
a. Vivienda Terminada

Informacion del Producto

El Biess ofrece préstamos para adquirir viviendas terminadas como casas, departamentos y
viviendas multifamiliares que se encuentren listas para ser habitables (pueden contener

locales comerciales)

Requisitos Generales para Afiliados:

Minimo 36 aportes individuales o solidarias (conyuge y/o union libre reconocida
legalmente) y 12 Gltimas aportaciones consecutivas.

No mantener obligaciones vencidas con el IESS o Biess.

No tener calificacion equivalente a D o E en la de la Central de Riesgos y tener capacidad
de endeudamiento calificada por el Biess o IESS.

No encontrarse el empleador en mora de sus obligaciones con el IESS.
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Condiciones del Financiamiento

Monto y Financiamiento

El Biess financiara el 100% del avaltio actualizado, hasta USD $100.000, cuando el valor
de la vivienda sea igual o superior a USD $125.000; se financiara el 80% del avalio
actualizado y la diferencia debera ser cubierta por el solicitante.

Plazo Maximo

Hasta 25 afios.

Dependera de la edad del asegurado.

Tasa de Interés

La tasa de interés que se concedera al préstamo hipotecario fluctiia de acuerdo con el plazo,
entre el 7.90% y 8.56%, tomando como referencia la Tasa Activa Efectiva Referencial del
Segmento de Vivienda publicada por el Banco Central del Ecuador, considerando los

plazos maximos de pago.

Capacidad de Endeudamiento
El afiliado puede comprometer hasta el 40% de sus ingresos netos, una vez deducidas las
deudas reportadas por el Burd de Crédito y de la Central de Riesgos

Se tomara en cuenta los ultimos 6 meses de sueldo reportados al IESS.

b. Construceion de vivienda

Informacion del Producto

El Biess ofrece préstamos para construccion de vivienda o la edificacion de unidades en
terreno propio del asegurado y/o su conyuge o conviviente, el mismo que debe estar libre
de gravamenes.

Edificacién de unidades de vivienda independientes que estén sobre o junto a
construcciones ya existentes, y también a la terminacion de las unidades de vivienda que no

estén en condiciones habitables.
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Requisitos Generales para Afiliados

Minimo 36 aportes individuales o solidarias (conyuge y/o unién libre reconocida
legalmente) y 12 Gltimas aportaciones consecutivas.

No mantener obligaciones vencidas con el IESS o Biess.

No tener calificacién equivalente a D o E en la de la Central de Riesgos, tener capacidad de
endeudamiento calificada por el Biess o IESS.

No encontrarse el empleador en mora de sus obligaciones con el IESS.

Tener terreno propio libre de gravamenes.

Condiciones de Financiamiento

Monto y Financiamiento

El financiamiento, que va desde el 80% hasta el 100%, estara en funcion directa con el
valor del Presupuesto de Construccion.

Plazo Maximo

Hasta 25 afios.

Dependera de la edad del asegurado.

Tasa de Interés

La tasa de interés que se concederd al préstamo hipotecario fluctia de acuerdo con el plazo,
entre el 7.90% y 8.56%, tomando como referencia la Tasa Activa Efectiva Referencial del
Segmento de Vivienda publicada por el Banco Central del Ecuador, considerando los
plazos maximos de pago.

Capacidad de Endeudamiento

El afiliado puede comprometer hasta el 40% de sus ingresos netos, una vez deducidas las
deudas reportadas por el Burd de Crédito y de la Central de Riesgos.

Se tomara en cuenta los ultimos 6 meses de sueldo reportados al IESS.
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¢. Remodelacion de vivienda

Informacion del Producto

El Biess ofrece préstamos para remodelaciéon o mejoramiento de vivienda que incluye la
modificacién interna de la vivienda de propiedad del asegurado, sin cambios ni variaciones
en la estructura principal (por ejemplo el cambio de pisos, closets, mamposteria, etc.)

El Biess ofrece préstamos para ampliacion de vivienda que se refiera al incremento de la
superficie de la vivienda actual y remodelacién de la vivienda principal, siempre que la

ampliacién no sobrepase una superficie de 40m?2.

Requisitos Generales para Afiliados

Minimo 36 aportes individuales o solidarias (cényuges y/o unién libre reconocida
legalmente) y 12 Gltimas aportaciones consecutivas.

No mantener obligaciones vencidas con el IESS o Biess.

No tener calificacién equivalente a D o E en la de la Central de Riesgos, tener capacidad de
endeudamiento calificada por el Biess o IESS.

No encontrarse el empleador en mora de sus obligaciones con el IESS.

Tener vivienda propia libre de gravamenes.

Condiciones de Financiamiento

Monto y Financiamiento

Se financiara hasta el 50% del avaltio de realizacion de la vivienda.

Plazo Maximo

Hasta 15 afios.

Dependera de la edad del asegurado.

Tasa de Interés

La tasa de interés que se concedera al préstamo hipotecario para remodelacion, fluctia de
acuerdo con el plazo, entre el 7.90% y el 8.56%, tomando como referencia la Tasa Activa
Efectiva Referencial del Segmento de Vivienda publicada por el Banco Central del

Ecuador, considerando los plazos maximos de pago.
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Capacidad de Endeudamiento
El afiliado puede comprometer hasta el 40% de sus ingresos netos, una vez deducidas las
deudas reportadas por el Burd de Crédito y de la Central de Riesgos

Se tomara en cuenta los Gltimos 6 meses de sueldo reportados al IESS.

d. Sustitucion de hipoteca

Informacion del Producto

Este tipo de préstamo, aplica para que usted pueda cancelar sus obligaciones con garantia
hipotecaria en cualquiera de las entidades financieras del pais, reguladas por la
Superintendencia de Bancos y Seguros.

Unicamente podra acceder a este préstamo, si la hipoteca se refiere a obligaciones para
adquisicién, construccion, ampliacion, remodelacion o mejora de vivienda de su propiedad;
siempre y cuando su obligacion no se encuentre con pagos vencidos o dividendos en mora.
En el caso de que el IESS haya adquirido previamente su obligacion hipotecaria de
cualquier Institucion Financiera podrd acogerse a las mismas condiciones financieras
establecidas para los demas préstamos hipotecarios del Biess previa solicitud.

El BIESS financiard hasta la totalidad del saldo adeudado a la Institucion Financiera,
siempre que su capacidad de pago lo permita.

El avalio actualizado del bien inmueble debe ser igual o superior al 125% del saldo a
cancelar y no menor a DIEZ MIL DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE
AMERICA (USD 10.000,00).

No se reconocera pagos por multas, penalizaciones o cualquier otro valor por pago
anticipado de la obligacidn, estipulados por la Entidad Financiera.

De asi requerirlo, el Biess hasta concluir el tramite de Constitucion de Hipoteca, podra
solicitar a una Institucién Financiera, la emisién de una Carta de Garantia Bancaria, la cual
viabilizard la sustitucion de la hipoteca que pesa sobre el inmueble de su propiedad.

La obtencion de esta Carta de Garantia Bancaria necesariamente serd tramitada por el

personal del Biess asignada a este proceso.
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Requisito exclusivo para Cancelacién de Obligaciones Hipotecarias:
Mantener una deuda cuyo destino original haya sido la vivienda con garantia hipotecaria en

cualquier Banco, Mutualista o Cooperativa de Ahorro y Crédito.

4.5 INGENIERIA DE PROYECTOS

4.5.1 Caracteristicas del Proyecto

Con el paso del tiempo, es evidente la evolucion de los diferentes tipos de vivienda y el
crecimiento de la necesidades de adquisicion y remodelacion de los bienes de las personas;
es por ello, que la empresa estard enfocada en brindar los servicios y satisfacer las
necesidades cada vez crecientes en la ciudad con la construccion y remodelacion de casas
de acuerdo a las exigencias de los clientes, pudiendo ser estas de hormigén, materiales
mixtos, entre otras, que cubran aquellas necesidades identificadas en el comprador
actuando como un instrumento de planeacion entre su capacidad de inversién y su

necesidad.

Conscientes de los constantes cambios en las estructuras, arquitecturas y disefios a aplicar
en los modelos a ofrecer tanto en las construccion y mejoramiento del bien, y para
contrarrestar uno de los mayores problemas que el cliente enfrenta que es el no contar con
el dinero necesario para adquirir la vivienda, se presentaran diferentes alternativas si el
cliente se decide en comprar el bien, entre ellas la empresa ofertard las diferentes viviendas
o remodelaciones de bienes buscando siempre satisfacer las necesidades del cliente y se le
orientara en lo correspondiente a la adquisicion del crédito que le permita al cliente obtener

la inversién necesaria para la adquisicion de la vivienda.
4.5.2 Proceso de Produccion y Comercializacion

El proceso que realizara la empresa para obtener las viviendas de sus proveedores y luego

proceder a venderlas encierra ciertos pasos a llevar a cabo:

La empresa realizara un crédito hipotecario en una institucion bancaria de la ciudad por un

valor estimado a largo plazo, considerando 15 afios mds la tasa de interés fijada. La
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empresa al cumplir con todos los requisitos que exige la institucion para calificar como

sujeto de crédito le es aprobada la solicitud y recibe el crédito deseado.

La empresa también ya cuenta con una base de datos actualizada de todos los posibles

proveedores, conoce la ubicacion, el precio, los materiales con la que estan hechas las

casas, las medidas de frente y fondo, y ciertos detalles particulares de cada una. Luego de
haber analizado las caracteristicas de las viviendas, la empresa procede a escoger la casa

que tiene mayor ventaja o beneficio, ya sea por su precio, por la ubicacién o estructura,

Esta vivienda antes de ser vendida pasa a ser remodelada con acabados y detalles que vayan
acorde a las necesidades actuales, y que beneficien y satisfagan a los posibles compradores;
para lo cual, la empresa aplica estrategias de venta para captar al cliente. Asi también, hay
que considerar que las posibles remodelaciones hechas no sean del gusto del cliente, por lo
que, la empresa realizara sélo aquellas que sean necesarias; luego se realizara la preventa
citando a los interesados para mostrarles las caracteristicas de la vivienda, es aqui, que si
para alguno de los interesados fue de su agrado la vivienda y desea adquirirla se procedera
a realizar los tramites correspondientes y si hay algln tipo de remodelacion especifica o de
construccion la empresa procedera a realizarla; al aplicar esta estrategia la empresa podra
satisfacer en gran porcentaje la necesidades y gustos del comprador como también evitara
realizar grandes inversiones en remodelaciones que posiblemente no sean del agrado del

cliente e influya en la posible venta.
4.5.3 Descripcion del Proceso

La empresa al contar con una casa para la venta procedera a aplicar estrategias que le

permitan llegar al futuro cliente, y se realizara el siguiente proceso:

Para iniciar el proceso de compra de la vivienda el vendedor de la empresa planificard una
cita con la persona interesada, el vendedor escuchara las necesidades del cliente y en base a
eso mostrard las distintas opciones en cuanto a la seleccién del inmueble. El comprador
podra escoger la vivienda de su preferencia y podré incluir remodelaciones si las requiere

para mayor comodidad.
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Si el cliente no se interesa en la compra de la casa el proceso habra terminado; pero si al
cliente le interesa la compra de la casa, la empresa procedera a darle a conocer las politicas
de pago, como se trata de una gran inversion la empresa le ayudard a tramitar todo el
proceso para que pueda acceder a un crédito hipotecario, este proceso demorara unos 10

dias habiles y se conocera si el cliente fue aprobado como sujeto de crédito.

Luego el cliente procedera a cancelar el valor del inmueble a la empresa a través de un
deposito, una vez confirmado, la empresa procederd a firmar el contrato de compra venta y
entregar al cliente todos los documentos en regla y titulo de propiedad, cumpliendo con las
clausulas del contrato; la empresa entrega la vivienda al cliente y el proceso terminara
cuando cancele la ultima cuota correspondiente del inmueble, cabe recalcar que la empresa

mantendré contacto con el cliente mostrando respaldo después de la venta.
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4.5.5 Sistema de Comercializacion

Las estrategias de comercializacion para compra y venta de las viviendas tendrdn el

siguiente proceso:

La empresa estara enfocada en el asesoramiento exclusivo en la bisqueda de la solucion
maxima de las necesidades que se presenten a los clientes para la compra o remodelacion
de la vivienda, abarca el proceso desde la seleccion de la vivienda por el comprador, en el
caso de que se vaya a realizar una compra o el asesoramiento en el desarrollo de la
planificacion de la remodelacion requerida por el cliente, continuando con un andlisis del
cliente que permita identificar en que institucién financiera podria acceder a un crédito,
continuando con la negociacion cliente empresa en la que se determinaran el precio y la
politica de pago, y una vez acordado la negociacion se prestaran los diferentes
asesoramientos en cuanto a la legalizaciones, tramitacion, hasta la compra o remodelacion
de la vivienda, el cliente debera cancelar cada cuota mensual mediante un deposito a la
cuenta general y luego se acercara a la oficina de la empresa con el recibo para proceder a

actualizar los datos.

El marketing personalizado contara con la capacitacién de 3 personas, las mismas que se
encargaran de ir a distintas organizaciones de la ciudad y dar a conocer las caracteristicas

de los inmuebles y las modalidades de pago que aplica la empresa.

Para captar los primeros clientes la empresa podré aplicar una estrategia que es asumiendo
todos los valores que incurrirdn en el proceso de compra venta o también podra asumir la
primera cuota del préstamo que le ha sido otorgado al cliente, con el propésito de darle

confianza, seguridad y placer en todo el proceso de la compra que esta realizando.

4.5.6 Localizacion y Tamaiio

La empresa de bienes raices va a estar ubicada en la zona centro de la ciudad de
Esmeraldas, cuenta con vias en buen estado y un facil acceso para el cliente. La empresa se
encontrara en las calles Piedrahita entre Olmedo y Sucre, en el 2° piso del almacén

Boutique EL PARAISO, asi lo muestra el siguiente croquis:
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4.5.77 Distribucion de la Planta

La empresa tendra para comenzar una matriz ubicada en el centro, la misma que estara
dividida en cuatro oficinas la del gerente, contador, corredor de bienes raices, y la
secretaria, Aparte la empresa tendra una sala de espera acondicionada para los clientes y

contara con los servicios de transporte.

VER ANEXO N° 5
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4.6 ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4.6.1 Nombre del negocio

FE=—ess e s e e s s e s = ===

" EMPRESA DE BIENES RAICES
BERNAL & ASOCIADOS S.A

4.6.2 Logo

Bernal&
Asaciados

BIENES RAICES
Tivvivienda es muestro compromiso

4.6.3 Propuesta de Venta
El slogan que se utilizara para la empresa es el siguiente:

Tu vivienda es nuestro compromiso.
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4.6.4 Caracteristicas y tipo de organizacion

Uno de los aspectos importantes en el disefio del proyecto es la base legal con el cual se

organizara la empresa, a continuacion se describe los siguientes aspectos:
SOCIEDAD ANONIMA

“La compaiiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables, esta
formado por la aportacion de los accionistas que responden tinicamente por el monto de sus
acciones. Las sociedades o compaiiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de

las sociedades o compafifas mercantiles anénimas™?’,

Caracteristicas

“Como principales caracteristicas de este tipo de sociedad las siguientes:

» Limitacion de responsabilidad de los socios frente a terceros.
= Division del capital social en acciones.

» Negociabilidad de las participaciones.

» Estructura orgénica personal.

0326

» Existencia bajo una denominacién piblica™.
4.6.5 Mision, Vision y Objetivos

Mision

Brindar servicios de calidad e innovacién que generen confianza y garanticen los procesos
de comercializacién a los clientes ya sea en la compra, venta o remodelacion, mediante
estrategias que busquen satisfacer y resguardar las necesidades del cliente bajo un sistema
de gestién inmobiliario que actue como un instrumento de planeacién entre su capacidad de

inversion y su necesidad.

2 http://www .supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Marco%20Legal/LEY %20DE%20COM
PANIAS.pdf

% http://es.wikipedia.org/wiki/Sociedad_anénima
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Vision
Hasta el 2015, llegar a ser una empresa reconocida en el campo inmobiliario del pais y en

especial, de la ciudad de Esmeraldas,
Objetivos

General

Facilitar la compra venta y remodelaciéon de viviendas en la ciudad de Esmeraldas,
mediante una correcta planificacion y ejecucion de las distintas estrategias inmobiliarias; a

fin de, brindar cumplimiento y satisfaccion al cliente.

Especifico

Brindar asesoria profesional en cuanto a la compra venta y remodelacion de una vivienda.
4.6.6 Requerimiento del capital humano para la puesta en marcha

Gerente General

Profesional con titulo de cuarto nivel.

Experiencia de 2 afios en cargos administrativos.

Conocimientos de Finanzas, Marketing, Computacion.

Dominio del idioma Inglés.

Capacidad de relaciones interpersonales, innovacién, creatividad.
Corredor

Estudios superiores.

Licencia de corredor.

Minimo 2 afios de experiencia laboral.
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Secretaria- Contadora

Estudios superiores (Titulo de CPA).
Experiencia 3 afios en cargos similares.

Conocimiento en Contabilidad y Computacion (Tributacién, Cédigo de trabajo, Word,

Excel, etc.)
Tener buenas relaciones humanas.
Disponibilidad de tiempo.

Personal de Limpieza

Estudios secundarios (Titulo Bachiller).
Experiencia 1 afio en cargos similares.
Conocimientos en arreglo y limpieza.
Tener buenas relaciones humanas.

Personal de Apoyo Temporal

Arquitecto

Titulo en arquitectura.

Experiencia 3 afios.

Tener buenas relaciones humanas.

Albaiiil

Estudios secundarios.

Conocimientos en construccion y remodelacion de viviendas.

Experiencia minima de 5 afios.
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4.6.7 Organigrama estructural y funcional de la organizacion

JUNTA DE ACCIONISTAS |

GERENTE
GENERAL |

SECRETARIA-
CONTADORA

PERSONAL DE LIMPIEZA | |

FUNCIONES

Gerente General

- Supervisar y dirigir el trabajo del personal a cargo.

- Representar el establecimiento.

CORREDOR DE |
BIENES RAICES |

PERSONAL DE |
APOYO TEMPORAL |

REMODELACION

- Supervisar la ejecucion de las labores propias de la empresa.

- Coordinar las estrategias de mercadeo y de servicio trazadas por los directivos.

- Seleccionar personal competente y desarrollar programas de entrenamiento para

potenciar sus capacidades.

- Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente a los individuos y

grupos organizacionales.

- Atender quejas y reclamos por parte de los clientes.

- Mantener actualizada la base de clientes con informacion completa.
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Corredor

- Actualizacion de las caracteristicas del mercado de propiedades de la zona.
- Contacto inicial con el propietario.

- Hacer una tasacion

- Explicar y llenar El mandato de Venta de la propiedad.

- Presentar y comentar el Plan de venta.

- Tomar fotos y notas para avisos. Colocar letreros.

- Reunir toda la documentacion de la propiedad

- Colocar la propiedad en la pagina web de la oficina Corredora incluyendo fotos.
- Preparar y coordinar la visita a la propiedad.

- Mostrar la propiedad a compradores potenciales.

- Seguimiento de las visitas.

- Recibir y presentar la oferta.

- Negociar la oferta si fuera el caso.

Secretaria- Contadora

- Efectuar el control previo a la documentacién contable.
- Elaborar los estados financieros.

- Elaborar roles de pagos y cheques.

- Conciliar cuentas bancarias con frecuencia mensuales.
- Realizar retenciones y pagos de impuestos.

- Cancelar a los proveedores.

- Archivar todas las facturas y requerimientos.

- Atender a los usuarios.

Arquitecto

- Disefiar planos para construccion y remodelacién de viviendas.
- Liderar y supervisar obras y proyectos.

- Realizar cotizaciones y proformas de construccion.

- Manejar personal de construccion.

- Redactar informes y elaborar propuestas.



Albaiiil

Realizar todos los trabajos referentes a la construccion y remodelacion.
Mantener informado de cada trabajo al jefe inmediato.
Cumplir los tiempos determinados en cada trabajo.

Controlar de forma adecuada los materiales.

Personal de Limpieza

Realizar la limpieza diaria de las oficinas.
Mantener los suministros de limpieza necesarios.

Cuidar y velar por el aseo de la empresa.

4.6.8 Tramites y Permisos para Funcionamiento

SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

Pasos para constituir una compaiiia:

Solicitar la aprobacion de la denominacion o razén social a la Superintendencia de
Compaiiias.

Si el aporte es numerario, solicitar a una entidad bancaria la apertura de una
“Cuenta de Integracion de Capital”.

El capital de la Compaiiia Sociedad Anénima S.A. es de $800.00 délares, puede
pagar el 25% $200.00

Elevar a escritura publica la minuta contentiva de los estatutos sociales de la
compaiifa.

Presentar a la Superintendencia de Compaiifas tres testimonios de escrituras
putblicas con la peticién en la que solicita la aprobacion.

Publicar en un diario de mayor circulacién en el domicilio principal de la compaiiia,
el extracto de la resolucidn aprobatoria.

Que el notario en donde se realizd la escritura pablica, tome nota al margen de la
resolucion y las escrituras de su aprobacion.

Inscribir en el registro mercantil del domicilio principal de la compaiiia, las

escrituras y la resolucion.
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- Inscribir en el registro mercantil los nombramientos de administradores de la
compaiiia.

- Entregar a la Superintendencia de Compafiias una copia de la escritura publica, de la
resolucién y del nombramiento de administradores debidamente inscritos.

- Obtener en el SRI, el Registro Unico de Contribuyente.

- Entregar a la Superintendencia de Compaiiias una copia del RUC, para que esta a su
vez entregue el oficio dirigido al Banco, para la entrega de los valores depositados

en cuenta de integracion de capital, a los administradores de la compaiiia.
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

Personas juridicas

- Copia de la escritura de constitucién de la compaiiia y la certificacion de inscripcion
correspondiente, ley de creacion o acuerdo ministerial de creacion, segin
corresponda.

- Nombramiento del representante legal y su inscripcion en el Registro Mercantil.

- Fotocopia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del representante legal.

- En el caso de extranjeros fotocopia original de la cédula de identidad, pasaporte y
censo de extranjeros.

- Fotocopia de un documento que certifique la direccion de la empresa.

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO

- Original y copia de la cédula y papeleta de votacion del propietario o representante
legal.

- Escritura de constitucion legalizada en caso de ser persona juridica.

- Original y copia del RUC.

- Original y copia de la Resolucién de la Superintendencia de Compaiifas en caso de
ser persona juridica.

- Permiso del Cuerpo de Bomberos

- Especie para Permiso de Funcionamiento

- Balance de Situacion Inicial
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PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DEL CUERPO DE BOMBEROS

- Copia del RUC

- Copia de la cédula de ciudadania del representante legal

PATENTE MUNICIPAL

Patente Juridica nueva

Es el requisito a constituir una empresa en cuyo caso se necesita:
- Escritura de constitucién de la compaiiia original y copia.
- Original y copia de la Resolucion de la Superintendencia de Compaiiias.
- Copias de la cédula de ciudadania y papeleta de votacidn actualizada del
representante legal.
- Direccién donde funciona la misma.

- Permiso del Cuerpo de Bomberos.

COMISARIA MUNICIPAL

- Copia del RUC

- Copia de la cédula de ciudadania del representante legal
AFILIACCION A LA CAMARA DE COMERCIO

- Copia de la resolucion de la Superintendencia de Compaiiias.
- Copia de la escritura de la compaiiia.

- Copia del nombramiento del representante legal.

- Copia de la cédula de identidad.

- 2 fotos tamaiios carnet.

- Copia del RUC.

- Llenar la solicitud de afiliacion.

- Pago de la afiliacion de acuerdo al monto capital (1 sola vez)

- Pago mensual de cuotas sociales.
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Para realizar remodelaciones, mejoramientos, cerramientos. se necesita permiso de:

COMISARIA DE LA CONSTRUCCION

~  Copia de la escritura publica notariada.
- Copia de la cédula de ciudadania.

- Pago de impuestos prediales,
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4.7 ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

4.7.1 Inversion Fija

EQUIPOS INFORMATICOS
CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
COMPUTADORAS DUO 2.9H2 DISCO DURO
41500 825,00 3.300,00
TOTAL EQUIPOS INFORMATICOS 3.300,00
Elaborado por: Martha Bernal Avila
EQUIPOS DE OFICINA
CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
1 | DISPENSADOR DE AGUA G/E 260,00 260,00
2| TELEFONO FAX 128,00 256,00
1| AIRE ACONDICIONADO G/E 390,00 390,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 906,00
Elaborado por: Martha Bernal Avila
MUEBLES Y ENSERES
CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
1| SILLON GERENCIAL BRAWA 186,70 186,70
1 | MODULAR FLEX 3 GAVETAS 180X180X60 308,93 308,93
2| SILLAS TENTACION 43,63 87.26
1| ARCHIVADOR 4 GAVETAS C/RIEL 176,96 176,96
2| MODULAR FLEX 1 GAVETA 150X150 147,23 294,46
1|{SILLA PILOT MEDIANA C/BRAZO 94,82 94,82
1| BUTACA TRIPLE POSSIO 232,54 232,54
1 | MESA DE CENTRO SENSACION 51,61 51,61
2 | SILLAS APILABLES 26,94 53,88
TOTAL MOBILIARIOS Y ENSERES 1.487,16

Elaborado por: Martha Bernal Avila
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VEHICULOS

CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
1| CAMIONETA CHEVROLET LUV DMAX HEC 18.490,00 | 18.490,00
TOTAL VEHICULOS 18.490,00
Elaborado por: Martha Bernal Avila
SUMINISTROS DE OFICINA
CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
4| PAPEL A4 4,00 16,00
2| TONER 87,00 174,00
12 | ESFEROS 0,30 3,60
54| CLIPS 0,50 27,00
12| CARPETAS 0,25 3,00
1| GRAPAS 1,50 1,50
3| GRAPADORA 8,00 24,00
3| PERFORADORA 9,00 27,00
12| LAPICES 0,25 3,00
1| PEGA 1,30 1,30
TOTAL SUMINISTROS 280,40
Elaborado por: Martha Bernal Avila
MAQUINARIA Y EQUIPO
CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
CONCRETERA BAGANT MOTOR
1| VANGUARD 3.021,65 3.021,65
1| VIBRADOR EMARESA M. GASL. VANGUARD 999,60 999,60
1| COMPACTADORA MOTOR VANGUARD 1.232,43 1.232,43
1| SOLDADORA LINCOLN AC-225 462,69 462,69
TOTAL MAQUINARIA 5.716,37
Elaborado por: Martha Bernal Avila
HERRAMIENTAS
CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
2| PALAS REDONDAS 7,08 14,16
2| ZAPAPICOS 5 LIBRAS HANSA HERRAGRO 6,48 12,96
2| MARTILLO 27MM STANLEY 4,92 9,84
TOTAL HERRAMIENTAS 36,96

Elaborado por: Martha Bernal Avila
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MATERIALES DE CONSTRUCCION

CANTIDAD DESCRIPCION pP.U TOTAL

100 | BLOQUES POMEZ 0,20 20,00

50| CEMENTO ROCAFUERTE TIPO IP SACOS 5,34 267,00

1 | FREGADDERO SIDEK 44,27 44,27

1 |PUERTA DE AMDERA 165,00 165,00

1 [ INODORO 85,00 85,00

1| LAVAMANOS 55,00 55,00

1| DUCHA 25,00 25,00

TOTAL MATERIALES DE CONSTRUCCION 661,27

Elaborado por: Martha Bernal Avila
SUMINISTROS DE LIMPIEZA
CANTIDAD DESCRIPCION P.U TOTAL

3| DESINFECTANTES TIPS 1,59 4,77

1| GALON AJAX CLORO 2,35 2,35

2| TRAPEADOR DE ALGODON 1,99 3,98

2| ESCOBAS PLUMADA 2,79 5,58

3| GUANTES MASTER 1,29 3,87

3| AMBIENTADOR GLADE 2,94 8,82

2| JABON LIQUIDO 2,50 5,00

3| TACHOS DE BASURA 2,80 8,40

2| PALAS 1,50 3,00

3| PAQUETES FUNDAS DE BASURA 1,20 3,60

TOTAL DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA 49,37

Elaborado por: Martha Bernal Avila
4.7.2 Gasto de Constitucion
GASTO DE CONSTITUCION

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO 241,50
PERMISO CUERPO DE BOMBEROS 60,00
REGISTRO MERCANTIL 45,00
NOTARIA 50,00
CAMARA DE COMERCIO 35,00
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 431,50

Elaborado por: Martha Bernal Avila
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4.7.7 Tabla de Amortizacién

TABLA DE AMORTIZACION GRADUAL

CREDITO BANCARIO
METODO CUOTA FIJA 12
CAPITAL 57.666,02 | PAGO CADA i MESES
TASA DE INTERES ANUAL 15,15% | PERIODOS 60
PLAZO 5 ANOS
PAGOS ANUALES 12
INTERES 1,26% PAGO PERIODICO 1.376,42
A PAGO INTERESS CAPITAL SALDO
PERIODICO PAGADOS PAGADO INSOLUTO
0 57.666,02
1 1.376,42 728,03 648,38 57.017,63
2 1.376,42 719,85 656,57 56.361,07
3 1.376,42 711,56 664,86 55.696,21
4 1.376,42 703,16 673,25 55.022,96
5 1.376,42 694,66 681,75 54.341,21
6 1.376,42 686,06 690,36 53.650,85
T 1.376,42 677,34 699,07 52.951,78
8 1.376,42 668,52 707,90 52.243,88
9 1.376,42 659,58 716,84 51.527,04
10 1.376,42 650,53 725,89 50.801,16
11 1.376,42 641,36 735,05 50.066,11
12 1.376,42 632,08 744,33 49.321,78
TOTAL 16.516,98 8.172,74 8.344,24
13 1.376,42 622,69 753,73 48.568,05
14 1.376,42 613,17 763,24 47.804,80
15 1.376,42 603,54 772,88 47.031,93
16 1.376,42 593,78 782,64 46.249,29
17 1.376,42 583,90 792 52 45.456,77
18 1.376,42 573,89 802,52 44.654,25
19 1.376,42 563,76 812,66 43.841,59
20 1.376,42 553,50 822,91 43.018,68
21 1.376,42 543,11 833,30 42.185,37
22 1.376,42 532,59 843,82 41.341,55
23 1.376,42 521,94 854,48 40.487,07
24 1.376,42 511,15 865,27 39.621,80
TOTAL 16.516,98 6.817,01 9.699,97
25 1.376,42 500,23 876,19 38.745,61
26 1.376,42 489,16 887,25 37.858,36
27 1.376,42 477,96 898,45 36.959,91
28 1.376,42 466,62 909,80 36.050,11
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29 1.376,42 455,13 921,28 35.128,83
30 1.376,42 443,50 932,91 34.195,92
31 1.376,42 431,72 944,69 33.251,23
32 1.376,42 419,80 956,62 32.294,61
33 1.376,42 407,72 968,70 31.325,91
34 1.376,42 395,49 980,93 30.344,99
35 1.376,42 383,11 993,31 29.351,68
36 1.376,42 370,56 1.005,85 28.345,83
TOTAL 16.516,98 5.241,00 11.275,98
37 1.376,42 367,87 1.018,55 27.327,28
38 1.376,42 345,01 1.031,41 26.295,87
39 1.376,42 331,99 1.044,43 25.251,44
40 1.376,42 318,80 1.057,62 24.193,82
41 1.376,42 305,45 1.070,97 23.122,86
42 1.376,42 291,93 1.084,49 22.038,37
43 1.376,42 278,23 1.098,18 20.940,19
44 1.376,42 264,37 1.112,05 19.828,14
45 1.376,42 250,33 1.126,08 18.702,06
46 1.376,42 236,11 1.140,30 17.561,75
47 1.376,42 221,72 1.154,70 16.407,06
48 1.376,42 207,14 1.169,28 15.237,78
TOTAL 16.516,98 3.408,93 13.108,06
49 1.376,42 192,38 1.184,04 14.053,74
50 1.376,42 177,43 1.198,99 12.854,76
51 1.376,42 162,29 1.214,12 11.640,63
52 1.376,42 146,96 1.229,45 10.411,18
53 1.376,42 131,44 1.244,97 9.166,21
54 1.376,42 115,72 1.260,69 7.905,51
55 1.376,42 99,81 1.276,61 6.628,91
56 1.376,42 83,69 1.292,73 5.336,18
57 1.376,42 67,37 1.309,05 4.027,13
58 1.376,42 50,84 1.325,67 2.701,56
59 1.376,42 34,11 1.342,31 1.3569,25
60 1.376,42 17,16 1.359,25 0,00
TOTAL 16.516,98 1.279,20 16.237,78

Elaborado por: Martha Bernal Avila
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4.7.9 Depreciacion de Activos Fijos

TABLA DE DEPRECIACION ANUAL

RN et ks EQUIPOS DE COMPUTACION

G0N 3.300,00

VIDA UTIL AI'\'?OS

VALOR RESIDUAL 10% 330,00

DEPRECIACION ANUAL 990,00

V.U. | DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR EL

ANNUAL ACUMULADA LIBROS
0 3.300,00
1 990,00 990,00 2.310,00
2 990,00 1.980,00 1.320,00
3 990,00 2.970,00 330,00
2.970,00
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TABLA DE DEPRECIACION ANUAL

NOMBRE DEL ACTIVO VEHICULO
COSTO 18.490,00
VIDA UTIL AROS
VALOR RESIDUAL 10% 1.849,00
DEPRECIACION Ap—_—
V.U. | DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR EL
ANNUAL ACUMULADA LIBROS
0 18.490,00
i 3.328,20 3.328,20 15.161,80
2 332820 6.656,40 11.833,60
3 3.328,20 9.984,60 8.505,40
4 3.328,20 13.312,80 5.177,20
5 3.328,20 16.641,00 1.849,00
16.641,00
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TABLA DE DEPRECIACION ANUAL

NOMBRE DEL ACTIVO EQUIPOS DE OFICINA
COSTO 906,00
VIDA UTIL AI\% <
VALOR RESIDUAL 10% 90,60
DEPRECIACION ANUAL $1.54
V.U. | DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR EL
ANNUAL ACUMULADA LIBROS
0 906,00
| 81,54 81,54 824,46
2 81,54 163,08 742,92
3 81,54 244,62 661,38
4 81,54 326,16 579,84
5 81,54 407,70 498,30
6 81,54 489,24 416,76
7 81,54 570,78 335,22
8 81,54 652,32 253,68
9 81,54 733,86 172,14
10 81,54 815,40 90,60
815,40
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TABLA DE DEPRECIACION ANNUAL

NOMBRE DEL ACTIVO MUEBLES Y ENSERES
COSTO 1.487,16
VIDA UTIL Aok
VALOR RESIDUAL 10% 148,72
DEPRECIACION ANUAL —
V.U.| DEPRECIACION | DEPRECIACION | VALOR EL
ANNUAL ACUMULADA LIBROS
0 1.487,16
I 133,84 133,84 1.353,32
2 133,84 267,69 (219,47
3 133,84 401,53 1.085,63
4 133,84 535,38 951,78
5 133,84 669,22 817,04
6 133,84 803,07 684,09
7 133,84 936,91 550,25
g 133,84 1.070,76 416,40
9 133,84 1.204,60 282,56
10 133,84 1.338,44 148,72
1.338,44
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TABLA DE DEPRECIACION ANNUAL

NOMBRE DEL ACTIVO MAQUINARIA Y EQUIPOS
COSTO 5.716,37
VIDA UTIL AROS
VALOR RESIDUAL 10% 571,64
DEPRECIACION ANUAL 514,47
V.U.| DEPRECIACION | DEPRECIACION | VALOREL
ANNUAL ACUMULADA LIBROS
0 5.716,37
i 514,47 514,47 5201,90
2 514,47 1.028,95 4.687,42
3 514,47 1.543 42 4.172,95
4 514,47 2.057,89 3.658,48
5 514,47 2.572,37 3.144,00
6 514,47 3.086,84 2.629,53
7 514,47 3.601,31 2.115,06
8 514,47 4.115,79 1.600,58
9 514,47 4.630,26 1.086,11
10 514,47 5.144,73 571,64
5.144,73

Elaborado por: Martha Bernal Avila
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RESUMEN DE DEPRECIACIONES

NOMBRE DEL | VIDA | “D°T© | DEPRECIACION | DEPRECIACION | VALOR DE
ACTIVO | UTIL MENSUAL ANUAL RESCATE
ACTIVO

MUEBLES Y

o 10 | 148716 11,15 133,84 148,72

EDIFICIO 20 | 8.115,68 - : ;

VEHICULO 5 | 18.490,00 277,35 3.328,20 1.849,00

EQUIPOS DE

OFICINA 10| 906,00 6,80 81,54 90,60

EQUIPOS DE

COMPUTACION| 2 | 3-300,00 82,50 990,00 330,00

MAQUINARIA

Y EQUIPOS 10 | 5.716,37 42,87 514,47 571,64
TOTAL 38.015,21 420,67 5.048,06 2.989,95

Elaborado por: Martha Bernal Avila
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4.7.10 Resumen de Gastos Operativos

PRESUPUESTO DE GASTOS MENSUALES

DESCRIPCION MENSUAL ANUAL

Sueldos 1.944,68 23.336,17
Luz 45,00 540,00
Agua 10,00 120,00
Teléfono e Internet 85,00 1.020,00
Publicidad 150,00 1.800,00
Pago de intereses crédito 415,31 4,983,78
Utiles de Aseo y Limpieza 25,00 300,00
Utiles de Oficina 15,00 180,00
Permisos de Construccion 75,00 900,00
Suministros de Seguridad 35,00 420,00
Depreciacion de Activos Fijos 420,67 5.048,06
Servicios Bancarios 3,50 42,00
Décimo Tercer Sueldo 144,50 1.734,00
Décimo Cuarto Sueldo 88,00 1.056,00
Provision Afios de Servicio y Vacaciones 0,00 -
Fondo de Reserva -
Gastos de Constitucion 35,96 431,50
Otros Gastos/ Imprevistos 50,00 600,00
TOTAL GASTOS MENSUALES 3.542,63 42.511,51
TOTAL GASTOS ANUALES 42.511,51

Elaborado por: Martha Bernal Avila
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CAPITULO V

ANALISIS DE IMPACTOS

Después de dar cumplimiento a las fases iniciales del estudio, el paso siguiente es realizar

ciertos analisis dar un criterio mds preciso de como esta investigacion va a afectar el

entorno; es por ello, que a continuacién se mencionan en forma general lo positivo y

beneficioso que este proyecto generard en diferentes ambitos, los mismos que para una

mejor interpretacion se los analizard sobre la base de matrices de impactos que tiene la

siguiente estructura y metodologia:

NIVEL DE IMPACTO INTERPRETACION
-3 ALTO NEGATIVO
-2 MEDIO NEGATIVO
-1 BAJO NEGATIVO
0 NO HAY IMPACTO
1 BAJO POSITIVO
2 MEDIO POSITIVO
3 ALTO POSITIVO

Para determinar el impacto se desarrollé una férmula matemaética en la que se divide la

sumatoria de los niveles de impactos de cada indicador para el nimero de indicadores.

Bajo cada matriz se realiza un breve andlisis; indicador es el que se fundamenta los motivos

o las razones por los que asigno determinado nivel de impacto de cada indicador.
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5.1 IMPACTO ECONOMICO

WE IMPACTOS

INDICADORES ™ ___| S I e I N R

Genera fuentes de trabajo al B

realizar las remodelaciones. .

Mejor estandar de vida. X

Actividad de comercializacion X
Total 2 6

>=8

2

Numero de Indicadores

Nivel de Impacto Econémico =

Nivel de Impacto Econémico=8 / 3 = 2,7 Alto Positivo

Analisis

El nivel de impacto es alto positivo; ya que, el servicio que ofrecerd la empresa, nos
proyectaran a mejores ingresos; los cuales, serén utilizados para la contratacion de nuevos
trabajadores en la remodelacion de las viviendas; asi también, la implementacién del

negocio mejorara el estandar de vida del segmento del mercado al ofrecer calidad de

servicios y satisfaccion a los clientes.
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5.2 IMPACTO SOCIAL- CULTURAL

IVEL DE IMPACTOS
-3 -2 -1 0 1 2 5

INDICADORES \

Mejor organizacion familiar y

personal.
Mejoramiento de la cultura de
X
los ciudadanos.
Mayor comodidad habitacional X
Total 2 6

2

NiUmero de Indicadores

Nivel de Impacto Social =

Nivel de Impacto Social =8 / 3 = 2,7 Alto Positivo

Analisis

La creacion de una empresa para la compra venta y remodelacion de bienes raices,
provocara un impacto social- cultural alto positivo, para la colectividad esmeraldeiia;
permitird mejorar la organizacién familiar y brindar mayor comodidad en cuanto a la

eleccion de una vivienda que vaya acorde a las exigencias del cliente.
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5.3 IMPACTO GENERAL

VEL DE IMPACTOS

-3 -2 -1 0 1 2 3

INDICADORES
Economico -
Social- Cultural X
Total 6

>=6
>

Nivel de Impacto General =
Numero de Indicadores

Nivel de Impacto General=6 / 2 = 3 Alto Positivo

Analisis
La puesta en marcha de este proyecto tendrd un impacto alto positivo tanto en lo
econémico como en lo social- cultural; ya que, generard fuentes de empleo para los

esmeraldefios en las remodelaciones de las viviendas, y mejorara la organizacional familiar

de ellos.

Hay que recordar que el éxito de una empresa depende fundamentalmente de los clientes,
pues son el factor més importante; y por esa razon hay que brindarles atencion de calidad y
trabajar como empresa facilitadora para la aprobacion de créditos y la obtencion de una

vivienda satisfaciendo de esta forma al cliente.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Se realizo la investigacion de mercado que permitid determinar que existe un alto
porcentaje de necesidad habitacional, en la ciudad de Esmeraldas, cuyos impedimentos
mas considerables son la falta de asesoramiento en cuanto a medios de financiamiento,
que vayan enfocados segin la capacidad de crédito de la poblacién y cuya informacion
permiti6 desarrollar la estrategias necesarias y obtener los lineamientos principales que

han servido de base para el desarrollo de la empresa de bienes raices.

Se identificé los requerimientos legales y de funcionamiento para la creacion de una
empresa dedicada a la compra venta y remodelacion de bienes raices, que permitio
determinar que el tipo de sociedad mas adecuado para la empresa, corresponde a una
sociedad anénima; ya que, es mds estricta y segura en lo que refiere a los tramites para
su constitucién y manejo, considerando que el enfoque principal de la empresa es
brindar los servicios de asesoramiento total en cada una de las etapas en los procesos
para la compra de Bienes raices de las personas que usen los servicios, los cuales se

mencionan especificamente en el presente trabajo investigativo.

Se determino la inversion requerida para poner en marcha el proyecto mediante un
estudio financiero, teniendo como resultado que la inversion inicial es de $81.412,62 y
las fuentes de financiamientos el 24.57% correspondera al aporte de la sociedad y el
75.43% seré financiado a través de un crédito hipotecario en una institucion financiera
de la ciudad. El periodo de recuperacion de capital es del 1.9%; por lo que, se puede

afirmar que el proyecto es viable y factible,
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6.2 RECOMENDACIONES

Para que la creacion de la empresa de bienes raices en la ciudad de Esmeraldas resulte,
los inversionistas deberan enfocarse a la identificacion de nuevas estrategias para la
satisfaccion de las distintas necesidades en cuanto a la obtencién de una vivienda; asi
también, en ofrecer nuevas opciones y caracteristicas del producto que revolucionen la

mente de los clientes.

Para reconocer nuevas oportunidades en el mercado, la empresa de bienes raices
debera actualizar constantemente el banco de casas; lo que le permita a la empresa
presentar diferentes alternativas de compra, aplicando estrategias de venta para

mantener la aceptacién y captar nuevos clientes.

Se debe conservar en la empresa de bienes raices una buena estructura organizacional
que le permita la optimizaciéon de las funciones administrativas y contables y que
acceda al desarrollo de nuevas estrategias, para asegurar la durabilidad y éxito de la

empresa.

Es importante que los inversionistas se comprometan con la empresa de bienes raices
no sélo a que les genere utilidades, sino también, que beneficie y contribuya con el

desarrollo econémico y cultural de la ciudad de Esmeraldas.
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GLOSARIO

Avaliio: Una opinion calificada de un grupo sobre el valor de una propiedad.

Bien inmueble: Se dice de todos aquellos bienes que por contraposicion a los bienes
muebles, tienen una situacion fija en el espacio y no son susceptibles de ser tomados o
trasladados, tales como el suelo, los edificios y construcciones de todo género adheridas al

terreno, por naturaleza o por accesion.

Compraventa: Contrato por medio del cual una de las partes se obliga a transferir la
propiedad de una cosa a la otra, y ésta se obliga a recibirla y a pagar por ella un precio

cierto en dinero.

Corredor; Persona que se¢ dedica a asistir en la obtencién de financiacion o en la
negociacion de contratos para la compra de un cliente que no puede solicitar el crédito por
si mismo. Los corredores generalmente cobran una tarifa o reciben una comisién por sus

servicios.

Crédito hipotecario: Sinénimo de Préstamo Hipotecario. Es un préstamo que, ademas de
contar con la garantia personal del prestatario, se garantiza adicionalmente con una
vivienda, un inmueble o un bien. Ademés de la devolucidon del capital prestado, se garantiza
también el cobro de los intereses ordinarios, los intereses de demora, las costas y los gastos
derivados de una posible reclamacién judicial en caso de incumplimiento en los pagos. Este
contrato debe formalizarse mediante una escritura e inscribirse en el Registro de la

Propiedad.

Crédito para la construccion: Se trata de un crédito a corto plazo para pagar la
construccion de edificaciones o viviendas. Generalmente estan disefiados para proporcionar

desembolsos periddicos al constructor a medida que progresa en su trabajo.
Crédito personal: Se denomina asi al crédito otorgado sin garantia real.

Escritura de dominio: Documento publico mediante el cual se transfiere el titulo de

dominio sobre los bienes inmuebles.
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Escritura de propiedad: Documento publico por el que se adquiere la titularidad de una

vivienda, susceptible de su inscripcion en el Registro de la Propiedad.

Escritura piiblica: Documento en el que se hace constar un determinado hecho o derecho
autorizado por un fedatario piblico, que da fe sobre la capacidad de los otorgantes, el

contenido del mismo y la fecha en que se realizo.

Propiedad Privada: En materia estrictamente inmobiliaria, es la persona fisica, o moral,
que tiene tres derechos sobre un inmueble, que a saber son el derecho de uso, el derecho de
goce, y el derecho de disposicion. El primero se refiere a poder ocuparlo, el segundo al
derecho de disfrutar del producto como rentas, cosechas, etc. y el ultimo al derecho de
poder venderlo, hipotecarlo, darlo en prenda, etc. Vale la pena aclarar que no es lo mismo
ser poseedor que ser propietario, pues el primero se refiere al derecho de uso estrictamente,
es decir que puede estar ocupandolo como arrendatario, comodatario, o hasta como invasor,
pero ello no le dard nunca la propiedad sobre dicho inmueble al carecer relativamente del
segundo derecho (de goce), y no tener absolutamente derecho alguno del derecho de

disposicion.

Promesa de compraventa: Es el contrato que da origen exclusivamente a obligaciones de
hacer, y por lo mismo no genera obligaciones de dar, lo que significa que es un contrato
donde se estipulan las condiciones de un confrato futuro donde habrd transmision de
propiedad, y a la par obligaciones de pago. Es recomendable no entregar dinero o cosas en
un contrato de esta naturaleza, pues automaticamente este contrato de promesa (precontrato
o contrato preliminar) se convertiria en una compraventa, generando confusion y
dificultades en un eventual litigio. Hay que recordar que para un juez lo que cuenta es el

contenido y no el titulo del contrato.

Registro de la Propiedad: Oficina publica que tiene por funcién llevar los libros oficiales
en los que consten todas las circunstancias que afectan a las fincas de la demarcacion
correspondiente a dicho Registro. Estas circunstancias son las relativas a la propiedad:

cargas, transmisiones, notas marginales, etc.
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Registro mercantil: Oficina piblica que tiene la obligacion de llevar los libros oficiales en
los que consten las circunstancias de una empresa: creacién, domicilio y razén social,
capital, constitucion, estatutos, representante legal y demés circunstancias que afecten a la

vida de la empresa o sociedad, asf como su desaparicion.

Titulo de propiedad: Se dice de la escritura que acredita la propiedad de un inmueble y en
la que se contiene la fecha y forma de adquisicion y las caracteristicas principales del

mismo.

Tasacion: Valor de un inmueble certificado por sociedades constituidas al efecto. Mediante
este certificado no sélo se conoce el valor real del inmueble, sino que ademads sirve de

referencia para obtener la financiacion necesaria.

Valor de Mercado: El precio con el que una propiedad se establece en el mercado abierto.
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ANEXO N°1

PROYECTO Y CONSTRUCCIONES
Piedrahita #512 y Colén -Teléf. 2725508

PROYECTO: REMODELACION DE VIVIENDA - BERNAL Y ASOCIADOS
UBICACION: CIUDADELA TOLITA I-CANTON ESMERALDAS-PROV. ESMERALDAS

PRESUPUESTO
UNIDAD | CANTIDAD UNI'II'Z.&RIO P.TOTAL
DESCRIPCION
DEMOLICION GLOBAL 1,00 85,00 85,00
MAMPOSTERIA DE BLOQUES M2 25,00 12,50 312,50
ENLUCIDO M2 48,00 8,50 408,00
CERAMICA EN PISO M2 14,00 18,50 259,00
CERAMICA EN PARED M2 28,00 17,50 490,00
PUERTAS DE MADERA U 3,00 165,00 495,00
MESONES DE COCINA ML 4,50 85,00 382,50
PINTURA DE CAUCHO M2 20,00 5,20 104,00
INODORO 1,00 85,00 85,00
LAVAMANO 1,00 55,00 55,00
DUCHA 1,00 25,00 25,00
LAVAPLATOS U 1,00 95,00 95,00
VENTANAS DE ALUMINO M2 1,80 65,00 117,00
ILUMINACION PTO 4,00 28.60 114,40
TOMACORRIENTES PTO 5,00 28,60 143,00
PUNTOS DE AGUAS SERVIDAS PTO 7,00 22,50 157,50
PUNTOS DE AGUA POTABLE PTO 6,00 26,50 159,00
TOTAL 3.486,90
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ANEXO N° 2

PROYECTO: CONSTRUCCION DE VIVENDA DE 1 PLANTA - BERNAL Y ASOCIADOS
UBICACION: CIUDADELA LA CONCORDIA-CANTON ESMERALDAS-PROV. ESMERALDAS

PRESUPUESTO
P
UNIDAD | CANTIDAD | UNITARIO P . TOTAL
DESCRIPCION

MOVIMIENTO DE TIERRA < 2
EXCAVACION DE PLINTOS Y CIMIENTOS M3 11,00 7,50 82,50
RELLENO MEJORAMIENTO M3 20,00 16,50 330,00
DESALOJO DE MATERIAL M3 15,00 10,00 150,00
CIMIENTOS - -
CIMENTACION DE H.S. 210Kg/cm2 M3 2,20 280,00 616,00
ESTRUCTURA -
HORMIGON EN COLUMNAS M3 1,41 285,00 401,28
HORMIGON EN VIGAS M3 1,40 315,00 441,00
HORMIGON EN LOSA M3 5,00 292,00 1.460,00
BLOQUE ALIVIANADO 15X20X40 tim+est. U 420,00 0,85 357,00
ACERO DE REFUERZO KG 1.620,00 2,15 3.483,00
MAMPOSTERIA - -
MAMP.BLOQUE CEMENTO ARENA 15cms. M2 75,00 12,50 937,50
CONTRAPISO - -
CONTRAPISO DE H.S. 210K g/em?2 e=10cm m2 46,00 14,20 653,20
MALLA ELECTROSOLDADA R-64 M2 46,00 11,00 506,00
PISOS - -
CERAMICA M2 48,00 18,50 888,00
ENLUCIDOS - -
ENLUCIDO LISO ESTUCADO M2 125,00 8,50 1.062,50
IMPERMEABILIZACION Y PENDIENTES - -
MASILLADO DE LOSA+IMPERMEABILIZAN M2 46,00 9,60 441,60
HERRERIA - -
PUERTAS DE PANELADA CON MDF U 3,00 148,00 444,00
VENTANA DE ALUMINIO Y VIDRIO M2 5,80 72,00 417,60
INSTALACION SANITARIA (A.NEGRAS)
DESAGUES DE AGUA NEGRA DE 4" ML 14,40 5,80 83,52
DESAGUES DE AGUA NEGRA DE 2" ML 6,00 25,60 153,60
MUEBLES SANITARIOS
INODORO TANQUE BAJO U 1,00 85,00 85,00
LAVAMANOS U 1,00 55,00 55,00
AGUA POTABLE
SALIDA DE AGUA POTABLE uD. 4,00 25,00 100,00
TUB. PVC. 3/4" ML 12,00 22,50 270,00
TUB. PVC. 1/2" M 18,00 5,80 104,40
INSTALACIONES ELECTRICAS -
PUNTO DE ILUMINACION PTO 8.00 28.60 228,80
TOMACORRIENTE DOBLE PTO 5,00 28,60 143,00
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FOCOS PTO 8,00 3,20 25,60

TABLERO DE CONTROL 8 PUNTOS U 42,00 38,00 1.596,00

ACOMETIDA ELECTRICA U 1,00 48,00 48,00

PINTURA

PINTURA DE CAUCHO INT-EXTERIOR M2 171,00 5,40 923,40
TOTAL 16.487,50

Arq. Joffre Méndez Bernal
Reg. Cae-08-E-013
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ANEXO N° 3

PROYECTO Y CONSTRUCCIONES
Piedrahita #512 y Coldn -Teléf. 2725508

PROYECTO: CONSTRUCCION DE VIVIENDAS DE DOS PLANTAS - BERNAL Y ASOCIADOS
UBICACION: CTUDADELA LA CONCORDIA-CANTON ESMERALDAS-PROV. ESMERALDAS

PRESUPUESTO
P.
UNIDAD | CANTIDAD | UNITARIO P . TOTAL
DESCRIPCION

MOVIMIENTO DE TIERRA 2 2
EXCAVACION DE PLINTOS Y CIMIENTOS M3 14,80 7,50 111,00
RELLENO MEJORAMIENTO M3 24,00 16,50 396,00
DESALOJO DE MATERIAL M3 18,60 10,00 186,00
CIMIENTOS - -
CIMENTACION DE H.S. 210K g/ecm?2 M3 3,96 280,00 1.108,80
ESTRUCTURA -
HORMIGON EN COLUMNAS M3 515 285,00 1.467,18
HORMIGON EN VIGAS M3 5,88 315,00 1.852,20
HORMIGON EN LOSA M3 14,00 292,00 4.088,00
BLOQUE ALIVIANADO 15X20X40 tim-test. u 860,00 0,85 731,00
ACERO DE REFUERZO KG 2.480,00 2,15 5.332,00
ESCALERA DE H. ARMADO 9] 1,00 890,00 890,00
MAMPOSTERIA
MAMP.BLOQUE CEMENTO ARENA 15cms. M2 260,00 12,50 3.250,00
CONTRAPISO 3 =
CONTRAPISO DE H.8. 210K g/em2 e=10cm m2 52,00 14,20 738,40
MALLA ELECTROSOLDADA R-64 M2 52,00 11,00 572,00
PISOS - .
CERAMICA M2 128,00 18,50 2.368,00
ENLUCIDOS . .
ENLUCIDO LISO ESTUCADO M2 480,00 8.50 4.080,00
IMPERMEABILIZACION Y PENDIENTES - -
MASILLADO DE LOSA+IMPERMEABILIZAN M2 52,00 9,60 499,20
HERRERIA - -
PUERTAS DE PANELADA CON MDF U 8,00 148,00 1.184,00
VENTANA DE ALUMINIO Y VIDRIO M2 14,80 72,00 1.065,60
INSTALACION SANITARIA (A.NEGRAS)
DESAGUES DE AGUA NEGRA DE 4" PTO 14,00 22,80 319,20
DESAGUES DE AGUA NEGRA DE 2" PTO 8,00 25,60 204,80
MUEBLES SANITARIOS
INODORO TANQUE BAIJO U 4,00 85,00 340,00
LAVAMANOS 9] 4,00 55,00 220,00
AGUA POTABLE
SALIDA DE AGUA POTABLE ubD. 14,00 25,00 350,00
TUB. PVC. 3/4" ML 16,00 22,50 360,00
TUB. PVC. 1/2" M 32,00 5,80 185,60
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INSTALACIONES ELECTRICAS -
PUNTO DE ILUMINACION PTO 24,00 28,60 686,40
TOMACORRIENTE DOBLE PTO 22,00 28,60 629,20
FOCOS PTO 24,00 3,20 76,80
TABLERO DE CONTROL 8 PUNTOS U 2,00 38,00 76,00
ACOMETIDA ELECTRICA U 1,00 48,00 48,00
PINTURA
PINTURA DE CAUCHO INT-EXTERIOR M2 220,00 5,40 1.188,00
=)
TOTAL 34.603,38

Arq. Joffre Méndez Bernal
Reg. Cae-08-E-013
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ANEXO N° 4

PROYECTO Y CONSTRUCCIONES
Piedrahita #512 y Colén -Teléf. 2725508

PROYECTO: ADECUACION DE LOCAL PARA OFICINA DE BERNAL Y ASOCIADOS
UBICACION: CIUDADELA TOLITA I-CANTON ESMERALDAS-PROV. ESMERALDAS

PRESUPUESTO
UNIDAD | CANTIDAD UNI”II;-\RIO P.TOTAL
DESCRIPCION

DEMOLICION GLOBAL 1,00 150,00 150,00
MAMPOSTERIA DE BLOQUES M2 25,00 12,50 312,50
ENLUCIDO M2 48,00 8,50 408,00
CERAMICA EN PISO M2 69,05 18,50 1.277,43
CERAMICA EN PARED EN BANO M2 8.40 17,50 147,00
PUERTAS DE MADERA U 4,00 165,00 660,00
MAMPARAS DE VIDRIOS ML 12,72 105,00 1.335,60
PINTURA DE CAUCHO M2 40,00 5,20 208,00
INODORO U 1,00 85,00 85,00
LAVAMANO U 1,00 55,00 55,00
PASAMANO MADERA-HIERRO ML 6,45 45,00 290,25
RECUBRIMIENTO DE VIDRIO EN FACHADA M2 20,80 120,00 2.496,00
VENTANAS DE ALUMINO M2 1,80 65,00 117,00
ILUMINACION PTO 4,00 28,60 114,40
TOMACORRIENTES PTO 5,00 28,60 143,00
PUNTOS DE AGUAS SERVIDAS PTO 7,00 22,50 157,50
PUNTOS DE AGUA POTABLE PTO 6,00 26,50 159,00

TOTAL 8.115,68

Arq. Joffre Méndez Bernal
Reg. Cae-08-E-013

139




e ™ o — e ———— e s T —— T

11,00

4,00

——
-

CORREDOR |
INMOBILIARIO

[ L]

[ ]
0,60 1,00 1,60
B=r—— = - I
[T
N
e A
] b
8 E
<———>—]
CONTADOR
nlss = -
)
N - =
% nl E
SECRETARIA
© ] '

2,75

2,60

4,85

P [ —




