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1. ANALISIS SITUACIONAL

1.1. ANALISIS DEL MACROENTORNO

El andlisis situacional es el estudio del entorno en el cual una empresa desempefia sus
operaciones diarias, el cual tiene en cuenta los factores externos e internos, mismos que

influyen en su desarrollo tanto presente como futuro.

Es una herramienta til, ya que ayuda a las organizaciones a definir la planificacion
estratégica y a conocer la situacion actual de la misma; al reunir informacion del ambiente

externo e interno y permitir tomar decisiones en funcion del entorno.

Las organizaciones ejercen sus actividades en un ambiente global en el cual existen varios
factores los cuales son los politicos, economicos, tecnologicos, socioculturales y
demogréficos; estos aspectos influyen en el desarrollo de las empresas por lo que todos
deben considerarse para posteriormente poder evaluar las diferentes opciones y elegir la

estrategia correcta. (Thompson, Gamble, & Peteraf, Administracion estratégica, 2003)

El macroentorno serd& muy util para conocer la situacion actual del sector de la
construccién ya que de esta manera se podra realizar un plan estratégico de acuerdo con
las observaciones halladas, permitiendo a la organizacién tomar decisiones acertadas y

de este modo se lograra establecer a la empresa de manera estable en este mercado.

1.1.1. Factores Politicos

Estos factores estan integrados por las politicas fiscales, regulatorias y fuerza de las
instituciones como el sistema judicial que influyen y limitan las actividades de las
organizaciones e individuos en la sociedad. (Thompson, Gamble, & Peteraf,

Administracion estratégica, 2003)

Ecuador es un pais que constantemente se encuentra en cabios politicos, en los ultimos
cuarenta afios se han registrado tres Constituciones (1978,1998,2008). Han gobernado
catorce presidentes, nueve de ellos electos democraticamente, cinco ascendieron por la

ausencia de presidente, ninguno de estos gobiernos ha estado excepto de escandalos de



corrupcién, protesta social y destituciones. Los periodos mas inestables se han dado entre
1996 y 2005 fechas en las que gobernaron, Bucardn, Mahuad y Gutiérrez. (EI Universo,
2019)

En noviembre de 2006 entro al poder Rafael Correa periodo en el que se aprobé la
Constitucion de Montecristi, la cual permitié que ocupara el cargo de presidente por 10
afios. Con Correa existid una politica de impuestos, una de las politicas mas polémicas
fue el alza de impuestos del 22 % al 25 % del Impuesto a la Renta que debian asumir las

empresas, dicha politica no ayudo a la creacion de nuevas empresas ni empleos.

El gobierno actual de Lenin Moreno no atraviesa un buen momento, tras las protestas
surgidas por la inconformidad de las nuevas medidas establecidas, en las cuales se
aumento el precio del combustible mediante el decreto 883, se aprobo una baja del 20 %
en contratos temporales en el sector pablico, la reduccién de vacaciones para empleados
publicos, aumento los bonos a las familias mas pobres de 69% a 84$, por otro lado el
acuerdo que el gobierno alcanzo con el Fondo Monetario produjo indignacion a la
poblacion ecuatoriana, en la cual el pais obtuvo acceso a un crédito por S$4.209
millones en tres afios, de los cuales US$900 millones ya fueron entregados. Tras 10 dias
El Gobierno lleg6 a un acuerdo con las Nacionalidades Indigenas del Ecuador (CONAIE)
y se logré derogar el decreto 883 lo que puso fin a estas protestas. (BBC News Mundo,
2019)

La paralizacion en el sector productivo llego a registrar pérdidas de mas de $ 2.300
millones, siendo el comercio y la manufactura los sectores mas afectados. $ 113 millones
se perdieron cada dia en las grandes ciudades como Quito, Cuenca y Guayaquil, lo que
provoco una reduccién en el crecimiento econémico, mayor desempleo llevando al pais

a una inestabilidad en el &mbito politico y econdmico. (El Universo, 2019)

La crisis mundial generada por la pandemia no dejo de lado a Ecuador ni mucho menos
al sector de la construccion; de marzo a junio del 2019 se facturaron en el sector de la
construccién $523 millones, en el mismo periodo de este afio apenas $ 236 millones lo
gue supone un impacto un poco menor al 55%, esta pérdida supone una disminucién de
75 mil empleos directos, es decir, de personal que se encuentra en obra, indirectamente

también afecto a los proveedores de materia prima. (Ramos, 2020)
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Una de las politicas mas relevantes en el estado ecuatoriano en relacion con la
construccion es el “Reglamento para la Contratacién de Trabajadores del Sector de la
Construccion”, que se involucra tanto el proceso de contratacion, registro e inscripcion
de contratos de trabajo, actas de finiquito y pago de remuneraciones. Asimismo, se
encargara de regular y agilitar el proceso para tramitar las solicitudes de visto bueno,
apegado a los principios y normativas laborales del Codigo de Trabajo. (Ministerio del
Trabajo, 2019)

Para el afio 2019 existe un rango de sueldos definidos por el ministerio de trabajo en los

que consta una estratificacion de cargos y se representa en las siguientes tablas.



en dolares - 2019

SALARIOS MINIMOS POR LEY

DECIMO  DECIMO  APORTE  FONDO  TOTAL  JORNAL
ANUAL REAL COSTO HORARIO

SUELDO
CATEGORIAS OCUPACIONALES (NGIWNNY TERCER  CUARTO  PATRONAL RESERVA

Jornada  Jornada
diurna  nocturna

Remuneracion basica unificada minima
Construccidn y servicios técnicos y arquitectdnicos

6h00-  19h00 -
19h00 6h00
PRIMERAY _ ESTRUCTURA OCUPACIONAL E2 (PRIMERA Y SEGUNDA CATEGORIA)
25?223,’,‘,“ Peén $40424 40424 39400 589,38  $40424 664274 $2863  $358  $4.47
ESTRUCTURA OCUPACIONAL D2
Albail $40051 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $4,53
Operador de equipo Iviano $40951 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $4,53
Pintor $40951 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $453
Pinlor de exteriores $40951 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $453
Pinlor empapelador $40051 40951 39400 50707  $40951 672421 $2898  $362  $453
Fierrero $40051 40951 39400 507,07 $40951 672421 $2898  $362  $4,53
Camintero $40951 40951 30400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $4,53
Encofrador / Engrasador $40951 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $4.53
Capintero de ribera $40951 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $453
Plomero $40051 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $453
TERCERA Flecticisia $40051 40051 39400 507,07  $40051 672421  $2898  $362  $453
CATEGORIA rstafador de jento en general $40951 40951 39400 597,07 $40951 672421 $2898  $362  $453
Ayudante de perforador $40951 40951 39400 597,07  $40051 672421 $2898  $362  $453
Cadenero $40051 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $453
Mamposiero $40951 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $4,53
Erucidor $40951 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $4,53
Hojdlalero $40951 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $4.53
Técnico lnero elécirico $40951 40951 39400 597,07  $40951 672421 $2898  $362  $453
Técnico en montaie de subestaci $40051 40951 39400 507,07  $40951 672421 $2898  $362  $453
Técnico eléctrico de constuccion $40051 40051 39400 507,07  $40051 672421 $2898  $362  $453
Obrero especializado en la elaboracion de
p,e,abrimgﬂs 5 hoidin $40951 40951 39400 597,07  $40951 672421 $2898  $362  $453
Parqueteros y colocadores de pisos $409,561 409,51 394,00 597,07 $40951 672421  $28,98 $3,62 $4,53
ESTRUCTURA OCUPACIONAL C2
Operador de perforador $43335 43335 30400 631,82  $43335 700272 $3057  $382  $4,18
CoUBRTA, Perfier $43335 43335 39400 631,82 $43335 709272 $3057 _ $382  $478
Tecnico abafileria $43335 43335 39400 631,82 $43335 700272 $3057  $382  $4718
Tecrico obras civies $43335 43335 39400 631,82 $43335 709272 $3057 _ $382 _ $4.8
ESTRUGTURA OCUPACIONAL C1
Maestio eléctico/inero/subestacion $457,35 457,35 30400 666,82  $45/35 746372  $3217  $402  $503
Maestio mayor en ejecucion de obras cvles  $457,35 457,35 394,00 66682  $457,35 746372  $3217  $402  $503
ESTRUCTURA OCUPACIONAL B3
QUINTA  Inspector de obra $457,35 457,05 39400 66682  $457,35 746372 $3217  $402  $503
CATEGORIA f:ﬁni’x‘;eﬁﬁjfm Goueal G iy $457,35 457,35 39400 66682  $467,35 746372 $3217  $402  $503
ESTRUCTURA OCUPACIONAL B1
Ingeniero eléctrico / Ingeriero civi $45853 45853 30400 66854  $45853 748196 $3225  $403  $504
Residente de Obra $45853 45853 30400 66854  $45853 748196  $3225  $403 _ $504
LABORATORIO
:ﬁggg%‘i %f)x”e”e”“a ] $45656 45656 39400 665,66  $45656 745150 $3212  $401  $502
TOPOGRAFIA
(Tgs‘"fgg'gﬁ: o experiajie o e $45656 45656 39400 66566 $45656 745150 $3212  $401  $502
DIBUJANTES
Dibujantes (Est.0c.C2) $43335 43335 30400 631,82 $43335 7.002,72  $3057 _ $382  $478

OPERADORES Y MECANICOS DE EQUIPO PESADO Y CAMINERO DE EXCAVACION, CONSTRUCCION, INDUSTRIA Y OTRAS SIMILARES
SECCION A: OPERADORES
ESTRUCTURA OCUPACIONAL C1 (GRUPO 1)

Matoniveladora $45656 456,56 394,00 665,66  $45656 745150  $3212 $4,01 $5,02
Excavadora $45656 456,56 394,00 66566  $45656 7.45150 $3212 $4,01 $5,02
Griia puente de elevacion $456,56 456,56 394,00 66566  $45656 745150 $3212 $4,01 $502
GRUPO1  Pala de casilo $456,56 456,56 394,00 66566  $45656 745150 $3212 $4,01 $5.02
Grtia estacionaria $45656 456,56 394,00 66566  $45656 745150 $32,12 $4,01 $5,02
Draga/Dragline $456,56 456,56 394,00 66566  $45656 7.45150 $32,12 $4,01 $5,02

Tractor carriles o ruedas (bulldozer. topador.
rolurador, malacate, traila) $456,56 456,56 394,00 66566  $45656 745150 $32,12 $4,01 $5,02

Tractor tiende tubos (side bong) $45656 456,56 394,00 66566  $45656 7.45150 $32,12 $4,01 $502
Mototrail $45656 456,56 394,00 665,66  $45656 7.45150 $32,12 $4,01 $5.02

Figura 1: Remuneracién basica unificada minima (Construccion y servicios técnicos y
arquitectonicos 1/2)
Fuente: (Camara de la Industria de la Construccion, 2019).



SALARIOS MINIMOS POR LEY

SUELDD DECIMO  APORTE FONDO TOTAL JORNAL
CATEGORIAS OCUPACIONALES MUZWY TERCER  CUARTO PATRONAL RESERVA ANUAL  "REAL  COSTOHORARIO
Remuneracién Basica Unificada minima 294,00 Jomada  Jornada
Construccion y servicios técnicos y arquitectonicos ' diuma  nocturna
6h00-  19h00 -
19h00 6h00
%ﬂ‘:}a frontal Payloader sobre nedas g 4ieg 45656 39400 66566  $45656 745150 $3212  $401  $502
Retioexcavador 345656 45656 394,00 66566 945656 745150 $32.12  $401  $50
Auto-tren cama baja (Vi) 345656 45656 394,00 66566  $45656 745150 $32.12  $401  $50
Fresadora de pavimento asfalico/rolomi $45656 45656 39400 66566  $45656 745150 $32,12  $401  $50
Recicladora de pavimenlo asidfico/olomil__ $456,56 45656 30400 66566  $45656 745150 $3212  $401  $502
Planta de emulsién astiica $45656 45656 39400 66566  $45656 745150 $3212  $401  $502
Maquina para selos asfaicos $45656 45656 394,00 66566  $45656 745150 $3212  $401  $502
Squider $45656 45656 39400 66566  $45656 745150 $3212  $4,01 _ $502
Operador de camién aricuado convoleo _ $456,56 456,56 30400 66566  $45656 745150 $3212  $401  $502
GRUPO 1 Operador de camion mezcladora para micro
T $45656 45656 39400 66566  $45656 745150 $3212  $401  $502
mﬁf decamiénsstemapamemento g sce55 45656 39400 66566  $45656 745150 $3212  $401  $502
my deperforadora de brazos mitiples g 4o es 45556 39400 66566 | $45656 745150 $3212  $401  $50
Operador méquina tungiadora (1opo) $45656 45656 39400 66566 545656 745150 $3212  $401  $502
Operador de concretera rodante $45656 456,56 394,00 66566  $45656 745150 $3212 $4.01 $5.02
ggj‘;ﬁ‘ 00 i M e Nt $45656 45656 39400 66566  $45656 745150 §3212  $401  $502
Operador de méquina zanadora $45656 45656 39400 66566 45656 745150 $3212  $401 _ $502
ESTRUCTURA OCUPACIONAL C2 (GRUPO )
m"“ fesponsable de laplentahomi- g 43395 43335 30400 631,82 $43335 700272 $3057  $382  $478
Operador responsable de la planta tiradora $433,35 43335 30400 63182  $43335 700272 $3057  $382  $478
Operador responsable de laplania asflica  $43335 43335 30400 631,82 $433,35 709272 $3057  $382  $478
Operador de frack dil $43335 43335 39400 63182  $43335 700272 $3057  $382  $478
Operador Rodilo autopropulsado $43335 43335 39400 631,82 $43335 700272  $3057 _ $382  $478
Operador Distrbuidor de asfalo $43335 43335 30400 631,82 $43335 700272 $3057 _ $382 _ $478
Operador Distbuidor de agregados $43335 43335 39400 63182  $43335 700272 $3057  $382  $478
e $43335 433 3400 63182 $4333 70072 $3057  $382  $478
Operador Acabadora de pavimenlo asialico _ $433.35 433,35 394,00 63182 $43335 700272 $3057 _$382  $478
Operador Grada dlevadora $43335 43335 30400 631,82 $43335 700272 $3057  $382  $478
Operador Canesila clevadora $43335 43335 30400 631,82 $43335 700272 $3057  $382  $478
GRUPQ2 _Operador Bomba lanzadora de concreto $43335 43335 394,00 631,82 $43335 7.09272 $3057 $382 $4,78

Operador Tractor de ruedas (barredora.

ookl f bt $43335 43335 30400 63182 $43335 7.00272 $3057 $382  $478
Operador Caldero planta asfdfica $43335 43335 30400 63182 $43335 7.00272 $3057 $382  $4.78
Operador Barredora autopropulsada $43335 43335 39400 63182 $43335 709272 $3057 $382  $4.8
Operador purzén neumdtico $43335 43335 30400 63182  $43335 709272 $3057  $382  $4.78
Operador Compresor $43335 43335 30400 63182  $43335 709272 $3057  $382  $478
Camién de carga frontal $43335 43335 30400 63182 $43335 7.00272  $3057  $382  $4,8
mgggg%ﬁgg de voteo con o s $43335 43335 30400 631,82 $43335 700272 $3057  $382  $478
Operador min excaladora /min IR0 g 43335 43335 30400 63182  $43335 700272 $3057  $3E  $478
Operador termo formado $43335 43335 30400 63182 $43335 7.00272 $3057 $382  $478
Tecnico en capintera $43335 43335 39400 63182  $43335 700272 $3057  $382  $478
mm manleniiento de videndas y $43335 43335 30400 631,82 $43335 709272 $3057 $382  $478
ESTRUCTURA OCUPACIONAL C3

mg;l"““m estacionaria clasiicadora g 4505 41505 30400 60646  $41595 682376 $2941  $368  $4,60

SECCION B: MECANICOS

&%"’f}m"e‘”i"°"&d" caminero 5. g 45656 45656 30400 66566 $45656 745150 $3212  $401  $502

Mechnico de equipo veno (Est. O C3) $41505 41505 30400 60646 $41505 682376 $2041 8368  $460
SECCION C: SNTATULO
g’;%‘;fd“ oabastecedor responseble (st g 40951 40951 39400 50707  $40851 672421 $2898  $362  $453

Figura 2: Remuneracién basica unificada minima (Construccion y servicios técnicos y
arquitectonicos 2/2).
Fuente: (Camara de la Industria de la Construccion, 2019).



1.1.2.

Factores Econémicos

Son los factores que afectan a la determinacion de los patrones de tendencias
macroeconémicas en el mundo, influyen en el modo de obtener financiamiento y en las

decisiones de inversion. (Leon & Miranda, 2003)

La construccion en todo el mundo es una actividad que mayor bienestar aporta al sector
econdmico, es considerado como el mayor empleador del mundo. (Camara de la Industria

de la Construccion, 2017)

A nivel nacional se encuentran 14366 establecimientos dedicados a la construccién y
solamente en Pichincha se llevan registro de 3811 establecimientos dedicados a la

construccion.

Pichincha | 3811
Guayas [ 2.269
Azvzy [N 1637
Loja NN 770
Manabi [N 750
Tungurahua [N 698
Chimborazo [N 634
eoro I 589
Cotopaxi [HEEEEM 466
Santo Domingo de los Tsachilas [N 407
Imbabura [N 366
Cafiar I 345
LosRios N 312 Total Nacional: 14.366 establecimientos
Esmeraldas [l 228
Morona Santiago [l 182
Zamora Chinchipe [ 132
Pastaza W 128
Carchi l 121
Sucumbios M 120
Oreflana i 116
Santa Elena . 114
Bolivar [l 91
Napo f§ 55
Galspagos | 22
Zonas No Delimitadas 3

Figura 3: Numero de establecimientos relacionados al sector de la construccion por

provincias.
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012).
(https://www.ecuadorencifras.gob.ec/wpcontent/descargas/Infoconomia/info10.pdf)



Segun cifras del INEC la Construccion registra 519.383 puestos de los empleos directos,
es decir un 6.8% de la poblacién con empleo. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos,
2012)

Para cubrir el déficit de vivienda el Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda tiene
entre sus programas los de Mi primera vivienda, Mejoramiento de vivienda y el Bono de

Construccion en Terreno Propio.

Las personas que pueden recibir estos beneficios son:

e Ciudadanos ecuatorianos y extranjeros con residencia permanente

e Personas sin cargas familiares mayores a 50 afios.

e Familias que no posean viviendas anteriormente.

e Compra o construccion de viviendas que no superen los 30.000 USD

e Familias cuyos ingresos no superen los 2,9 SBU.

e En el caso de mejora de vivienda la casa con dicha mejora no debe superar el valor de
30.000 USD

Forma de financiamiento:

AHORRO + BONO + CREDITO
(MINISTERIO DE DESARROLLO URBANO Y VIVIENDA, 2018)
Mi Primera Vivienda ayuda a las familias ecuatorianas a completar el monto faltante para

la adquisicion de una vivienda mediante financiamiento.

En el caso del Bono de Construccion en Terreno Propio el cual ayuda a financiar la
adquisicion de una vivienda el cual forme parte de un Proyecto Inmobiliario de Interés
Social por el MIDUVI. Este tipo de programas de vivienda ayudaria al trabajo en conjunto
con a la empresa, ya que permitiria a personas que cumplan con los requisitos aplicar a

este bono y de esta manera podrian comprar las viviendas ofertadas en esta investigacion.



Los programas de vivienda puestos en marcha por el Gobierno son pocos e ineficientes
ya que estos no cubren la totalidad de la poblacién, si no, que solo se centra en los mas

desfavorecidos por lo que dejan un espacio para este negocio.

Segun EI Comercio(2019) “’El BIESS (Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social) aument6 el monto méaximo para acceder a un crédito hipotecario de USD 200 000
a USD 460 000 el martes 20 de agosto del 2019.”’

\(rBiess #FinanciaTuCasa

1bance que comple s swedos

®100

 Delavaldo de USD 90 mil a

USD 130 mil

Incrementaremos el financiamiento
, para adquisicién. de
vivienda terminada.

Tasa
Competitiva |

desde 6,99%

deinterés

GOBIERNO DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

Figura 4: Incremento de financiamiento BIES.
Fuente: (EI Comercio, 2019). https://www.elcomercio.com/actualidad/biess-credito-
financiamiento-casas-vivienda.html

1.1.3. Factores Socioculturales y Demograficos

Los factores socioculturales son esenciales para entender el comportamiento de las
personas, ya que a través de estas podemos lograr identificar de mejor manera un grupo
especifico de personas con los mismos intereses y caracteristicas, y de esta manera,
realizar proyecciones que nos ayuden a identificar la demanda de viviendas en un futuro.
Estos factores son muy importantes ya que pueden influir en cambios demograficos como

lo son volumen de poblacién, natalidad, inmigracion etc. de una sociedad. (Molla, 2006)



El Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC) maneja la pirdmide de
estratificacion como herramienta para dividir el nivel socioeconémico de los
ecuatorianos. La clasificacion se divide en 5 estratos que van de la Aala D.

Los niveles vienen dados por una clasificacion mediante un sistema de puntaje en la cual
la clasificacion A es la mas acomodada. Las variables que se toman en cuenta son:
Caracteristica de vivienda, educacion, caracteristicas econémicas, bienes y habitos de
consumo. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos , 2011)

Figura 5: Nivel socioeconémico agregado.

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos , 2011).
(https://www.ecuadorencifras.gob.ec//documentos/webinec/Estadisticas_Sociales/Encuesta_Estr
atificacion_Nivel_Socioeconomico/111220 NSE_Presentacion.pdf)

El 18, 1 % de la poblacion ecuatoriana no tiene vivienda propia, esto supone la tercera
parte de la poblacion, un 16, 2% viven en casas prestadas; un 71,6 % de las casas,
presentan problemas como pisos, paredes y techos; 40,3 % de las viviendas presentan
carencias en servicios basicos y un 29,8% presenta problemas de hacinamiento, es decir
habitan més de tres personas por dormitorio. (Camara de la Industria de la Construccién,
2017)

Actualmente la poblacion urbana supone el 70 % y aumenta dia a dia por llegada de
extranjeros y personas de zonas rurales a las grandes ciudades. Esto hace que la demanda

de viviendas sea mayor; sin embargo, los bajos salarios, los altos precios de las viviendas



y las escasas politicas publicas hacen que esto se a un problema. (Camara de la Industria

de la Construccion, 2017)

Todo ello representa una gran oportunidad de negocio para nuevas empresas que se creen
en funcién a la demanda de viviendas; sobre todo a empresas que ofertan viviendas

progresivas a bajos costos.

1.1.4. Factores Tecnoldgicos

La globalizacién a escala internacional se ha dado gracias al apoyo de las nuevas
tecnologias como el internet que han supuesto un medio de difusion rapido y a una gran
escala de la informacion existente en el mundo. Las nuevas tecnologias constituyen una
fuerza motriz que impulsa a las empresas a la renovacion de las estructuras rompiendo
definitivamente con las tecnologias anteriores y permitiendo que muchas empresas logren

una ventaja competitiva frente a otras. (Vision Gerencial, 2013)

Actualmente muchas de las empresas estan empezando a utilizar sistemas de construccion
liviana que utilizan otro tipo de materiales como el fibrocemento, estructuras metalicas,

Gypsum que no requiere la adicion de mezclas de agua, arena, cemento. (deyesos, 2019)

Estructura metalica son un conjunto de partes que unidas forman un cuerpo normalmente
de acero el cual estd disefiado para soportar fuerzas sobre si mismo. Algunas de las
ventajas de las estructuras metalicas radican en su resistencia en soportar pesos con pilares
de dimensiones reducidas, rdpida velocidad de ensamblaje modificaciones y alta

resistencia al empuje y acciones del viento. (Urban, 2006)
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Figura 6: Estructura metalica para fibrocemento.
Elaborado por: Johnny Péez

Gypsum es un material muy practico que se utiliza normalmente para acabados en
interiores destaca su facilidad para de adaptacién a cualquier forma o dimension,
haciendo que las remodelaciones sean mucho mas faciles y rapidas de ensamblar; ya que
una pared de bloque normal que demoraria de 2 a 3 dias, con el gypsum se demora un
maximo de 3 horas. (El Oficial, 2018)

Figura 7: Placa estandar de gypsum.
Fuente: (acimco, 2018). https://www.acimco.com/productos/gypsum/
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Figura 8: Aplicacion de estructura de Gypsum.
Elaborado por: Johnny Paez

Fibrocemento es un material que esta formado por cemento y fibras de refuerzo que se
comercializa en un formato rectangular y posee una gran resistencia, el fiborocemento se
utiliza normalmente para zonas de exterior ya que este posee gran resistencia y no se
deforma, también puede servir de base para colocar baldosas, techos, ceramicas,

porcelanatos. (Herrera, 2019)

Figura 9: Placa de fibrocemento.
Fuente: (acimco, 2018). https://www.acimco.com/productos/fibrocemento/
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Figura 10: Aplicacion de fibrocemento.
Elaborado por: Johnny Péez

Sistema de Construccion de Moldes, es un sistema en el cual se levanta una estructura
metélica con un interior hueco donde posteriormente el concreto sera vertido. Las
ventajas que este proceso constructivo radican en que disminuye el tiempo de
construccién en un 35 %. (CEMEX, 2018)

ESTANDAR CON AISLAMIENTO

(A) Colado de concreto (B) Varilla de acero (C) Cimbra
(D) Conectores (E) Panel aislante

Figura 11: Funcionamiento de molde de concreto.
Fuente: (CEMEX, 2018) https://www.cemex.com/documents/20143/160145/soluciones-
vivienda.pdf/c18ea2c8-44ea-184c-focd-67b3eb816981
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Block Fast es un sistema de hormigon prefabricado que permite prescindir del mortero
para la unién de bloques de esta manera se logra una mayor economia tanto en materiales

como en tiempo de construccion. (blockfast, 2016)

-
o =
e ®
b

Figura 12: Aplicacion del Block Fast.
Fuente: (blockfast, 2016) http://blockfast.blogspot.com/

En este caso, la tecnologia sera un gran aliado, ya que las viviendas que se
comercializardn seran construidas con estos nuevos métodos, como el gypsum,
estructuras metalicas, fiborocemento y piso flotante que ayudan a disminuir el tiempo de
construccién lo que supone una disminucion en los costos. En el caso de los sistemas de
construccién Block Fast y el Sistema de Construccion de Moldes no seran viables por el
alto costo de importacion que supondria al inicio para el proveedor de viviendas, debido

a que en el pais todavia no se encuentran comercializados.

El microentorno determina los factores que van a influenciar en el desarrollo de la
empresa y a su vez los que la limitan. Las organizaciones poseen una fuerza directamente
relacionada con la rentabilidad que las instituciones tienen en el mercado; cuando mas
fuerza tenga una organizacion mayor presion impondra a los precios o0 a los costos 0 a
ambos. (Porter, 2014)

1.1.5. Rivalidad entre Empresas Competidoras
Cuando la rivalidad entre competidores del mismo negocio es fuerte, la rentabilidad

tiende a ser menor, ya que destruirdn el valor que éstas crean, debido a la gran

competencia existente. (Porter, 2014)
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La competitividad se hace evidente con el renombre de las constructoras méas activas de
Quito y con las facilidades de financiamiento que estas pueden ofrecer. Actualmente en
Quito se pueden observar que las grandes constructoras se han posicionado en la parte
urbana del centro norte de la Ciudad. Los proyectos dirigidos en esta area son destinados
a un poder adquisitivo medio-alto.

Algunos de las constructoras mas conocidas son: Uribe & Scwarskopf, RFS, Alvarez
Bravo, Constructora Velastegui, Constructora Rosero, Ekron, Eks, Edificar S.A, Gls

Constructores, entre otros.

Empresas consolidadas ofrecen viviendas terminadas con la posibilidad de un
financiamiento agil y seguro, sin embargo: el resultado final que el cliente obtendra, pocas

veces son factibles a modificaciones y se hace evidente la alta ganancia del constructor.

Por otro lado, existen empresas menos conocidas las cuales se dirigen a un target mas
bajo, algunos ejemplos de estas constructoras son: Romero & Pazmifio, Hamilton
Aguilera & Co, RCV Constructora, ConstruEcuador S.A, Proafio Proafio, Mutualista

Pichincha, Proinmobiliaria, Constructora Aguilar Veintimilla, entre otras.

Estos constructores estan dirigidos a un poder adquisitivo medio-alto con sus respectivas
facilidades y aceptacion de diferentes créditos; entre esos, el credito vivienda de interés

prioritario.

Tomando en cuenta que la investigacion se centra en vivienda progresiva dirigido a
personas con poder adquisitivo medio-bajo. La construccién de vivienda popular, social
y progresiva no se encuentra totalmente cubierta, por ello, la presente investigacion ofrece
la posibilidad de adquirir una vivienda progresiva sin un alto costo; lo cual permitira a las
familias no tener que financiarse innecesariamente sino, construir sus viviendas a medida

que lo permitan sus posibilidades.
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1.1.6. Entrada Potencial de Nuevos Competidores

Los nuevos competidores se ven afectados por las barreras de entrada las cuales protegen
una industria contra nuevos participantes en el mercado, las barreras de entrada hacen que
los precios en los mercados se mantengan, ya que, si esto no fuera asi, los potenciales
competidores ganarian una ventaja al ingresar con precios mas atractivos. De la misma
forma, los competidores actuales de un mercado se ven obligados a gastar mas, para
satisfacer a sus clientes, lo que hace que los nuevos competidores lo piensen mas a la hora
de ingresar a un nuevo mercado. (Porter, 2014)

En el sector de la construccion el ingreso de nuevos competidores esta siempre latente.

Los principales competidores de la empresa serian:

e Emprendedores arquitectos independientes centrados en arquitectura de calidad, y de
bajo presupuesto que cuenten con recursos limitados o nulos para financiar proyectos
de vivienda y busquen obtener ganancias menores, pero con el enfoque de crecer en el

tiempo.

o Empresas pequerias que se dedican a la construccion de viviendas o condominios

y a proyectos de clientes particulares.

o Grandes empresas constructoras que en su mayoria realizan proyectos de gran

tamano los cuales requieren un gran capital.

El emprendimiento propuesto, al centrarse en proyectos individuales de personas
naturales, la principal competencia evidente serian los arquitectos independientes y sin
un fuerte reconocimiento en la ciudad; lo que hace mas complicado delimitar las bases de
su desarrollo empresarial y su modo de operacidn. Sin embargo, este tipo de informacién
se puede obtener con fuentes primarias (encuestas y entrevistas), ademas teniendo en
cuenta la informalidad que la mayoria de los arquitectos independientes tienen, se podria

posicionar el emprendimiento planteado mediante la creacion de una imagen corporativa.
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1.1.7. Productos Sustitutos

Productos sustitutos son productos o servicios que cubren la misma necesidad que
requiere el consumidor de una manera distinta lo que limita la rentabilidad del mercado.
(Porter, 2014)

Una de las constructoras mas reconocidas dentro de la vivienda popular-social,
consolidada a nivel nacional y dirigido al mismo target en el que se centra esta
investigacion, es la Mutualista Pichincha.

Esta compafiia, que, a pesar de no dedicarse completamente a la construccion, permitira
mapear un modo de operacion completo debido a su alta variedad, tanto en viviendas

como en financiamiento.

Algunos de los productos inmobiliarios que ofrece esta constructora son:

e Casa lista, Es un sistema de construccion modular que permite realizar casas

estéticamente agradables y de gran resistencia en un tiempo record de 90 dias.

Una de las ventajas mas significativas es el tiempo de ensamblaje de una casa,
considerando que una casa de 36 m2, sin acabados se arma en 1 dia y una de 170 m2, se
arma en cinco dias laborables. En el proceso de acabados desde la ejecucién de la base se

demora 3meses.

e Adquisicion de vivienda, en las cuales ofrece una alta variedad de viviendas y

departamentos dentro de toda el &rea de quito a costos accesibles
e Crédito VIP (Vivienda de Interés Prioritario), consiste en un crédito para vivienda
Unica y de primer uso de hasta $70.000 a 20 afios plazo, financiada hasta el 95%, con

una Tasa nominal del 4.88%. (Mutualista Pichinca, s.f.)

Otro tipo de constructoras menos consolidadas ofrecen financiamiento a base de créditos

externos de todo tipo, para vivienda previamente construida.
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Actualmente el BIESS ofrece el 100% de financiamiento para construccion de vivienda
hasta 130000 con un plazo méximo de 25 afios.

De acuerdo con esta presentacion, para viviendas terminadas en montos de hasta USD 90
000 se cobraré una tasa nominal del 5,99%, con plazo de hasta 10 afios. Pero si el crédito
supera los 15 afios, la tasa llegard al 7,99%. Para viviendas con montos financiados
mayores a USD 200 000, la tasa de interés variaria entre el 8,19% vy el 9,10%,
dependiendo del plazo. (EI Comercio, 2019)

El Banco del Pacifico ofrece diversos programas de vivienda los cuales estan destinado a
dotar de un hogar a los ciudadanos ecuatorianos, estos programas son: Mi Primera Casa
Pacifico, Tu Casa Pacifico e Hipoteca Pacifico. (Banco del Pacifico, 2019)

‘. MI PRIMERA CASA
B TU CASA PACIFICO HIPOTECA PACIFICO
&3l PACIFICO
PRECIO DE LA VIVIENDA PRECIO DE LA VIVIENDA PRECIO DE LA VIVIENDA
Desde Hasta Desde Hasta Desde Hasta
$ 14000.00 $ 27000.00 $ 27000.01 $ 70000.00 $ 25000.00 $375000.00
CARACTERISTICAS GENERALES CARACTERISTICAS GENERALES CARACTERISTICAS GENERALES
SOLO 1ERA, Y UNICA VIVIENDA FAMILIAR. SOLO 1ERA, Y UNICA VIVIENDA FAMILIAR. ANTIGUEDAD DE LA VIVIENDA HASTA 30 ARIOS.
Producto para clientes y no clientes del Producto para clientes y no clientes del Producto para clientes y no clientes del
Banco. Banco. Banco.
Viviendas nuevas (Terminadas). Viviendas nuevas (Terminadas). Viviendas nuevas y usadas.
TASA DE INTERES TASA DE INTERES TASA DE INTERES
4.50% 4.50% 8.95%

de Tasa de Arranque

Solicitar Crédito Solicitar Crédito Solicitar Crédito

Figura 13: Caracteristicas de créditos de vivienda B.P.
Fuente: (Banco del Pacifico, 2019).
https://www.aplicacionesbp.com.ec:4443/solcrevi/index.xhtml?faces-redirect=true

1.1.8. Poder de Negociacion de los Proveedores

Poder de negociacion de los proveedores es la capacidad de negociar que estos tienen
para cobrar precios mas altos o cambiar las condiciones a su conveniencia. Cuando los
proveedores tienen un elevado poder de negociacion daran lugar a una menor rentabilidad

a las empresas que proveen. (Porter, 2014)
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En el pais existen alrededor de 7168 ferreterias, los productos que méas se venden son
cables de media, ‘switches, lamparas, interruptores, tomacorrientes, palas, carretillas,
sacos de cemento, taladros, varillas, alambres, puertas y otros materiales de construccion.
(EL COMERCIO, 2018)

Teniendo en cuenta que la empresa se encargara de comercializar viviendas, no existe
una amplia variedad de proveedores en DMQ, los proveedores seran arquitectos
independientes que busquen innovar y no busquen grandes ganancias en un corto plazo.
Por ello para el presente proyecto existe un gran poder de negociacion por parte de los
proveedores; ya que no existe un gran nimero arquitectos que estén dispuestos a ofrecer

casas con una buena calidad y a un precio razonable.

1.1.9. Poder de Negociacion Clientes

El poder de negociacion de los clientes es la fuerza que estos tienen en el mercado para
obligar a rebajar precios, en este caso, también provoca una disminucion en la rentabilidad
de la industria. (Porter, 2014)

En el sector de la construccion la competencia es cada vez méas grande por lo que
actualmente existe un gran nimero de constructoras y constructores independientes muy
similares entre si. Al ofrecer los mismos servicios, los clientes pueden preferir
constructoras que satisfaga su necesidad de mejor manera ya sea por un precio mas
econémico o por motivos de calidad, sin embargo, estas viviendas dificilmente pueden
ser modificadas y al no haber muchos proveedores de vivienda progresivas el poder de

negociacion de los clientes es baja.
1.2. Matriz EFE
La matriz EFE es una herramienta que nos permite identificar y evaluar los factores

externos que pueden influir en el desarrollo de la empresa ya que permite aprovechar las

oportunidades y disminuir las amenazas.
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En este caso se ha tomado en cuenta la opinion de tres arquitectos independientes los
cuales serian la principal competencia para la empresa, para decidir de la respectiva
ponderacion que se le dara a las Oportunidades y Amenazas en la matriz EFE planteada.

Tabla 1: Matriz EFE

AMENAZAS Ponderacion | Arquitecto 1 | Arquitecto 2 | Arquitecto 3

Mercado en crecimiento 0.08

en el pais ’ 1 0,08 |1 0,08 |1 0,08

Alta rivalidad entre 0.08

competidores ' 2 0,16 |1 0,08 |2 0,16

Dificil situacion 0.08

econdmica ' 2 0,16 |2 0,16 |1 0,08

Ingreso  de  nuevos 0.09

competidores ' 2 0,18 | 2 0,18 |2 0,18

Empresas competidoras 0.09

con precios bajos ' 2 0,18 | 2 0,18 |2 0,18

Rapida respuesta de 0.08

competidores ' 2 0,16 | 2 0,16 |2 0,16

OPORTUNIDADES Ponderacion | Arquitecto 1 | Arquitecto 2 | Arquitecto 3

Especializacion en | 4 o9

viviendas progresivas ' 3 0,27 | 3 0,27 |3 0,27

Existencia de demanda 0.09

insatisfecha ' 3 0,27 | 4 0,36 |4 0,36

Crecimiento del mercado | 0,08 4 032 | 4 0,32 |3 0,24

Nuevo modelo  de 0.08

servicio al cliente ' 4 032 |3 024 |4 0,32

Crecimiento  en el 0.08

mercado ' 3 0,24 |3 0,24 |4 0,32

Déficit de vivienda 0,08 3 0,24 |3 0,24 |3 0,24
2,58 2,51 2,59

2,56 |

Elaborado por: Johnny Péez

Arquitecto 1: Elvis Israel Galarza Simbafia
Arquitecto 2: Evelyn Alexandra Marmol Sosa

Arquitecto 3: Pamela Nathalie Rubio Jaramillo

En los tres casos la puntuacion ha sido mayor a 2,50 para la investigacion. Por lo tanto,
esto nos indica que hay que aprovechar las oportunidades existentes en el mercado para

disminuir las amenazas.
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2. . DE MERCADO

2.1. INTRODUCCION

Un estudio de mercado consiste en analizar y recopilar informacion de factores externos
para poder conocer la competencia, las diferentes formas de comercializacion y las
politicas de precio. También ayuda a definir de mejor manera el nicho de mercado
potencial para poder tomar las decisiones mas oportunas. (kepa, 2013)

El presente estudio de mercado a realizar ayudara a definir el lineamiento de la
investigacion, algo muy importante a la hora de emprender cualquier negocio. En este
estudio de mercado se pretende conocer la percepcion de los potenciales clientes frente
al emprendimiento de viviendas progresivas; de esta manera se podra verificar si los
potenciales clientes estan dispuestos a adquirir el producto a ofrecer; es decir, definir la
aceptacion del producto ofertado.

El estudio de mercado aparte de ayudar a conocer los factores externos que van a rodear
al negocio también ayudara a predecir si el negocio va a poder posicionarse en el mercado
a pesar de las barreras de entrada que existan en el sector inmobiliario al cual se planea

dirigirse.

Lo fundamental en este estudio de mercado es poder obtener toda la informacién
necesaria de los potenciales clientes, para tomar la mejor decision respecto a la creacion
de la nueva empresa propuesta y de esta manera evitar caer en errores para no arriesgar

el capital que se requerira para la creacion de esta empresa.

2.2. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado ayuda a vincular al consumidor y al publico en general con
la obtencién de la informacion; la cual se utiliza para identificar las oportunidades y
amenazas en el sector de estudio, tanto como la recopilacion, anélisis, comunicacion e

implicacion de los datos hallados. (Aaker, 2001)



Uno de los objetivos del proyecto es conocer el comportamiento actual del mercado frente
a la integracion de nuevos productos o servicios en el area de la construccion, para poder
comprender la aceptacion de los diferentes productos de construcciéon liviana ya

existentes en el mismo.

La investigacion de mercado sera la base para poder definir el mercado objetivo al cual
se dirigird la investigacion y conocer de esta manera el grado de aceptacién del proyecto.

2.2.1. Segmentacion del Mercado

La segmentacion de mercados consiste en dividir un segmento heterogéneo en diferente
grupo homogéneo; mediante esta segmentacion, se podran definir subgrupos de acuerdo
a caracteristicas especificas y de esta manera se hara mas sencillo la manera de estudiar

a estos grupos mas especificos. (Ricardo, 2009)

Las variables que se van a utilizar en la presente investigacion son: geograficas,

demogréficas y psicograficas.

e En la segmentacion geografica se toma en cuenta las diferencias geograficas
existentes entre diferentes lugares; este tipo de segmentacion es muy util para
recopilar datos de acuerdo con la ubicacion fisica de las personas para conocer los
lugares estratégicos para la comercializacion de productos o el lugar idéneo donde
realizar campafas publicitarias.

Esta investigacion se segmentara en toda la Provincia de Pichincha.

e Segmentacion demogréafica; toma en cuenta otro tipo de variables como son edad,
raza, ocupacion, religion, ingresos demogréaficos etc. Para ésta, investigacion las
variables que se tomaran en cuenta solo sera las de ingresos familiares y la variable
edad.

Se seleccionaran personas de entre 25 — 64 afios que sean parejas jovenes o padres de

familia con un estatus econdémico bajo y medio.

e Encuanto a la segmentacion Psicografica; segmenta el mercado en grupos con habitos

relacionados con el estado de vida. La investigacion se centrara en dos segmentos
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psicogréficos, primeramente, en personas jovenes vanguardistas y personas de edad

adultas que buscan cumplir su necesidad de seguridad en una vivienda propia.
2.2.2. Segmento Objetivo
El segmento objetivo serdn personas de entre 25 a 64 afios que se encuentren en la
provincia de Pichincha, exactamente en el Distrito Metropolitano de Quito. Psicogréficos,
personas jovenes que quieran empezar su hogar en una vivienda vanguardistas a bajos
costos con la comodidad de una vivienda normal y personas de edad méas avanzada con
una unidad familiar que busque una vivienda propia para obtener una mayor seguridad.

2.2.3. Tamano de la Poblacién

La poblacion de Pichincha segln las proyecciones realizadas por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) desde el afio 2018 hasta el 2020 es la siguiente:

En la presente investigacion se excluyo6 el rango Ay D, debido a que no cumplia con las

necesidades exploratorias de este ejercicio.

Tabla 2: Proyecciones de la poblacién de 2018, 2019 y 2020.

ANO 2018 2019 2020
Poblacién

Nacional 17.023.408 | 17.267.986 | 17.510.643
Pichincha 3.116.111 | 3.172.200 | 3.228.233
Poblacién Por Edades

25-29 259.526 263.075 266.620
30-34 246.530 249.842 253.215
35-39 230.619 234.579 238.213
40 - 44 206.776 212.430 217.849
45 - 49 179.226 184.611 190.220
50 - 54 155.867 160.139 164.521
55 -59 133.172 137.510 141.752
60 - 64 107.799 112.316 116.834
Total 1.519.515 | 1.554.502 | 1.589.224

Fuente: (INEC, 2018). https://www.ecuadorencifras.gob.ec/proyecciones-poblacionales/
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Tabla 3: Proyeccion de la poblacion del mercado objetivo del proyecto.

ANO 2018 2019 2020

Poblacion

Nacional 1.519.515 1.554.502 1.589.224
B 11,20% 170185,68 | 174104,224 | 177993,088
C+ 22,8% 345689,6625 | 353649,205 | 361548,46
C- 49,30% 749120,895 | 766369,486 | 783487,432
TOTAL | 83,25% 1.264.996,24 | 1.294.122,92 | 1.323.028,98

Fuente: (INEC, 2018). https://www.ecuadorencifras.gob.ec/proyecciones-poblacionales/

Segun la proyeccion del (INEC) se puede ver que la poblacion estd creciendo; las
proyecciones para 2020 a nivel nacional son de 17.510.643 de habitantes en todo el pais,
y la provincia de Pichincha tendra un estimado de 3.228.233 de habitantes, teniendo en
cuenta que el proyecto va dirigido a personas que estén entre los 25-64 afos , y que estén
entre el segmento B hasta el - C la poblacion a la que se dirigira el proyecto sera de
1.323.028,98 sin tomar en cuenta el déficit de vivienda ya que en muchos casos muchas

familias optan adquirir nuevas viviendas.

2.2.4. Tamafo de la Muestra

El disefio de una muestra es la eleccion de una parte de una poblacion, esta eleccion tiene
implicaciones metodoldgicas y requerimientos técnicos que nos ayudan a elegir una
representacion adecuada de un todo mediante la obtencion de una muestra estadistica.

El muestreo que se va a utilizar es el probabilistico (Muestreo aleatorio simple, con
poblacién conocida) ya que este selecciona a un grupo de una gran poblacion conocida y
luego predice el comportamiento de una poblacién completa.

Férmula para calculo de una muestra con poblacion conocida:

Zz*p*q*N
n =
(e2x(N—1))+z2xp=gq
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Donde:
n= Tamafio de la muestra

N = Total de la poblacion

N =1.323.028,98

n.c= nivel de confianza

n.c = 95%

Zo=1.96 al cuadrado (si el nc es 95%)

p = probabilidad de ocurrencia de un evento
p=50%

g=50%

e2= porcentaje de error al cuadrado

e2=5%

g=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

d = precision (en su investigacion use un 5%).
p = 50%

q = 50%

Aplicacion de la formula:

Zz*p*q*N
n =
(e2+x(N—1))+z2+p=*q

(1.96)2 % 0.5 = 0.5 * 1323.028,98
n =
(0.03)2 * (1323.028,98 — 1)) + 1.96% 0.5 0.5

n=384,048776

Si se encuesta a 385 personas, el 95% de las veces el dato que se quiere medir estara en

el intervalo +5% respecto al dato que observes en la encuesta.
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2.2.5. Encuesta

La entrevista es una reunion que se da entre dos 0 mas personas que tiene como objetivo

tratar algun asunto que generalmente es de caracter profesional o de negocios.

Una encuesta consiste en una serie de preguntas que se desarrollar a una 0 mas personas

con el objetivo de reunir datos y posteriormente generar una opinion.

La herramienta primaria de recoleccién de datos que se va a realizar es la encuesta, estas
encuestas seran realizadas de manera digital cuya localizacion abarcara la Provincia de
Pichincha y estara basada respecto a los lineamientos ya establecidos para la
segmentacion del mercado. En la muestra estadistica se reflejo que se deben realizar 384

encuestas

2.2.6. Objetivos de la Encuesta

e Conocer los intervalos de edad de interesados mas relevantes para el proyecto.

e Conocer la capacidad de adquisicion de la poblacion.

e Saber si las personas tienen un conocimiento sobre viviendas progresivas.

e Determinar cudl seria el precio que el consumidor esta dispuesto a pagar por el
producto.

e Determinar la preferencia de las personas a la hora de adquirir una vivienda.

e Establecer que caracteristicas son esenciales para el cliente en una vivienda.

e Determinar el grado de aceptacion del producto.

2.2.7. Tipo de Estudio

El método que se orientaré es el exploratorio-empirico, el cual permitira la familiarizacion
con el tema de investigacion, que no ha sido profundizado en investigaciones anteriores.

Tiene como objetivo conocer los puntos mas importantes del proyecto para

posteriormente poder evaluar su factibilidad.
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2.2.8. Disefio de la Encuesta

ENCUESTA

Estimado participante el cuestionario tiene como proposito recabar informacion sobre las
preferencias a la hora de adquirir una vivienda de la poblacion de Pichincha (Esta
encuesta es de carécter educativo, la informacion recopilada serd utilizada de manera
confidencial).

Objetivo

Determinar la viabilidad de la creacion de una empresa especializada en la
comercializacion de vivienda progresiva en la provincia de Pichincha.

Introduccion
Vivienda Progresiva, es un tipo de vivienda que busca sanear el déficit habitacional a
través de acceso a una vivienda basica que puede ser ampliada y modificada segun las

necesidades del consumidor.

Ejemplo:

POPULAR

Terreno 7x14m

Genero
Masculino

Femenino
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Edad

Menor de 24 afios
De 25 a 34 afios
De 35 a 44 afios
De 45 a 54 afios
De 55 a 64 afios
+ de 65

Indique el tipo de vivienda que habita
Propia

Propia — hipotecada

Familiar

Arrendada

¢En qué rango se encuentra ubicado el arriendo o hipoteca que paga por su
vivienda?

1-150 USD

151-250 USD

251-350 USD

351-450 USD

+ De 500 USD

*En el caso de no pagar ningun estipendio econdmico no contestar a esta pregunta.

¢En qué rango se encuentra su ingreso familiar?
0-500 USD

501-800 USD

801-1200 USD

1201 6 mas USD

¢ Dispone de terreno propio?

Si
No
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¢ Donde esta ubicado su terreno?
Puerto Quito

San Miguel de los Bancos

Pedro Vicente Maldonado
Rumifiahui

D.M. Quito

Pedro Moncayo

Cayambe

No pertenece a Pichincha

*Si no dispone de terreno no contestar a esta pregunta.

¢ Cual seria su forma de pago si tuvieran que adquirir una vivienda?
Contado

Préstamo Bancario

BIESS

¢Planea comprar alguna propiedad — inmueble en corto y/o mediano plazo?
Si
No

¢ Qué tipo de vivienda le gustaria obtener?
Vivienda Progresiva

Casa

Departamento

*Si contesto no en la anterior pregunta su encuesta finalizo.

¢Cual considera un tiempo de entrega adecuado para la construccion de una
vivienda progresiva?

De 0 -6 meses

De 7-12 meses

Maés de 12 meses
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¢ Cudl es el rango de precios que estaria dispuesto a pagar por construir una vivienda
en su propio terreno?

30000-45000

45001-60000

60001-75000

75000-90000

+ de 90001

¢ Qué numero de habitaciones se ajusta al tamafio de su familia?
1
2
3
4
+
¢ Cuantos personas viven en su hogar?
1

2
3
4
+

*Usted ya cuenta como una
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2.2.9. Andlisis de Resultados

Genero

Tabla 4: Genero.

Genero Cantidad Porcentaje
Femenino 220 57,14%
Masculino 165 42,86%

Total 385 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Gréafico 1:Genero.

Genero

B Femenino

B Masculino

Elaborado por: Johnny Péez

Analisis de datos:
Con un total de 385 encuestados se obtuvo que un 42, 86% por ciento fueron hombres y

un 57,14% fueron mujeres, por lo tanto, se observa una mayor particion de mujeres.
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Edad

Tabla: 5 Edad.

Edad Cantidad | Porcentaje

Menor de 24 afos 35 9,09%

De 25 a 34 afios 172 44,68%

De 35 a 44 afios 105 27,27%

De 45 a 54 afios 27 7,01%

De 55 a 64 afios 28 7,27%

+ de 65 afios 18 4,68%

Total 385 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Gréafico 2: Edad.

Edad

B Menor de 24 afos

M De 25 a 34 afios

M De 35 a 44 afios
De 45 a 54 afios

M De 55 a 64 afios

B + de 65 afos

Elaborado por: Johnny Péez

Andlisis de datos:

De un total de 385 encuestados se obtuvo que el 9,09 % eran personas menores a 24 afios,
las personas que se encuentran entre 25 — 34 representan un 44,68 %, el 27,27 % fueron
personas que van desde los 35 — 44, con un porcentaje de 7,01% estan las personas de 45
— 54 afios, el 7,27% representan personas entre 55 — 64 afios y finalmente las personas de

mas de 65 afios representan el 4,68%.
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Tipo de vivienda que habita

Tabla 6: Tipo de vivienda que habita.

Vivienda Actual Cantidad | Porcentaje
Arrendada 113 29,35%
Familiar 76 19,74%
Propia 167 43,38%
Propia - Hipotecada 29 7,53%
Total 385 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Grafico 3:Tipo de vivienda que habita.

Vivienda que habita

B Arrendada
B Familiar
M Propia

Propia - Hipotecada

Elaborado por: Johnny Péez

Andlisis de datos:

El 19,74 % de las personas encuestadas viven en una vivienda familiar, 29,35% en una
vivienda arrendada, el 43, 38% en una vivienda propia y el 7,53% en vivienda propia-

hipotecada.
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Rango de arriendo o hipoteca

Tabla 7: Rango de arriendos o hipoteca.

Rango arriendo
0 hipoteca Cantidad | Porcentaje

+ De 500 USD 44 25,88%
1-150 USD 36 21,18%
151 - 250 USD 42 24,71%
251-350 USD 24 14,12%
351-450 USD 24 14,12%
Total 170 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Grafico 4: Rango de arriendo o hipoteca.

Rango arriendo o hipoteca

H + De 500 USD

B 1-150USD

m 151 -250 USD
251-350 USD

21,18% B 351-450 USD

Elaborado por: Johnny Péez

Andlisis de datos:

El 21,18% de los arriendos o hipotecas de las personas encuestadas se encuentra entre 1-
150 ddlares, 24,71% entre 151-250 ddlares, 14,12% entre 251-350 ddlares, 14,12% entre
351-450 ddlares por ultimo el 25,8% paga méas de 500 ddlares.
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Ingresos familiares

Tabla 8: Rango de ingresos.

Ingreso Familiar | Cantidad |Porcentaje
0-500 USD 61 15,84%
501 - 800 USD 139 36,10%
801 - 1200 USD 58 15,06%
1201 6 més USD 127 32,99%
Total 385 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Grafico 5: Rango de ingresos.

Ingreso Familiar

H 0-500 USD

m 501 - 800 USD

801 -1200 USD
1201 6 mas USD

15,06%

Elaborado por: Johnny Péez
Analisis de datos:

El 15,84% de las personas tienen unos ingresos entre 0-500 dolares, el 36,1% entre 501-
800 ddlares, el 15,06% entre 801-1200 ddlares y el 32,99% mas de 1201 doblares.
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Disposicion de terreno propio

Tabla 9: Disposicion de terreno propio.

Terreno
Propio |Cantidad| Porcentaje
No 226 58,70%
Si 159 41,30%
Total 385 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Gréafico 6: Disposicion de terreno propio.

Terreno propio

H No

B Sj

Elaborado por: Johnny Péez
Analisis de datos:

De un total de 385 personas el 4,30 % de los encuestados dispone de terreno propio y el

58,70% no.
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Ubicacion de terreno

Tabla 10: Ubicacion de terreno

Ubicacion de terreno

Cantidad | Porcentaje

D.M. Quito 124 77,99%
No pertenece a

Pichincha 14 8,81%
Pedro Vicente

Maldonado 6 3,77%

Rumifiahui 7 4,40%

San Miguel de los
Bancos 8 5,03%
Total 159 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Grafico 7: Ubicacion de terreno.

Elaborado por: Johnny Péez

Andlisis de datos:

Ubicacion terreno

m D.M.Quito

B No pertenece a Pichincha

M Pedro Vicente Maldonado
Rumifahui

B San Miguel de los Bancos

De un total de 385 encuestados solo 159 disponen de un terreno propio, de estos 159 el

3,77% posee un terreno en Pedro Vicente Maldonado, el 4,40 % en Rumifiahui, el 5,03%

en San Miguel de los Bancos, el 8,81 tienen un terreno que no pertenece a Pichincha y

por ultimo el 77,99% tienen un terreno que pertenece al Distrito Metropolitano de Quito.
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Forma de adquisicién de una vivienda

Tabla 11: Forma de pago vivienda.

Forma de pago | Cantidad |Porcentaje
BIESS 105 27,27%
Contado 32 8,31%
ISSFA 3 0,78%
Préstamo
Bancario 245 63,64%
Total 385 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Grafico 8:Forma de pago vivienda.

Forma de pago

M Biess
M Contado
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Préstamo Bancario

63,64%

Elaborado por: Johnny Péez
Analisis de datos:

63,34% pagaria mediante un préstamo bancario, 27,27% pagarian mediante el BIESS y

8,31% pagarian al contado y un 0,78% por medio del ISSFA.
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Planea comprar una vivienda

Tabla 12: Plan de compra vivienda.
Planea adquirir
unavivienda | Cantidad |Porcentaje

No 223 57,92%
Si 162 42,08%
Total 385 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Grafico 9: Plan de compra vivienda.

Planea adquirir una vivienda

H No

uSi

Elaborado por: Johnny Péez

Analisis de datos:
El 57,92% (223) no planea comprar una vivienda corto o mediano plazo mientras que el
162% (162) si lo hace.
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Preferencia de vivienda

Tabla 13: Preferencia de vivienda.

Preferencia
de vivienda |Cantidad| Porcentaje
Casa 102 62,96%
Departamento 22 13,58%
Vivienda
Progresiva 38 23,46%
Total 162 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Gréafico 10: Preferencia de vivienda.

Preferencia de vivienda

M Casa
W Departamento

W Vivienda Progresiva

62,96%

Elaborado por: Johnny Péez

Analisis de datos:

De las 385 personas encuestadas solo 162 planean comprar una vivienda a corto o
mediano plazo, de estas 162 el 62,96% le gustaria obtener una casa, 13,58 % preferirian
un departamento y el 23,46 % una vivienda progresiva. Este 23,46% representa un 9,87%
del total de encuestados (385).
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Tiempo adecuado de construccion

Tabla 14: Tiempo de construccion vivienda progresiva.

Tiempo de entrega
adecuado Cantidad | Porcentaje
De 0 - 6 meses 31 19,14%
De 7 - 12 meses 119 73,46%
Mas de 12 meses 12 7,41%
Total 162 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Grafico 11: Tiempo de construccion vivienda progresiva.

Tiempo de entrega

B De 0 - 6 meses
B De 7 -12 meses

M Mas de 12 meses

Elaborado por: Johnny Péez

Analisis de datos:
73,46% considera que el tiempo adecuado para la construccion de una vivienda

progresiva seria entre 7-12 meses, 7,41% mas de un afio y el 19,14% entre 0- 6 meses.
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Cuanto estaria dispuesto a pagar

Tabla 15: Precio que estarian las personas dispuestas a pagar por una vivienda
rogresiva en terreno propio.

Cuanto estaria
dispuesto a pagar Cantidad | Porcentaje
30001 - 45000 USD 67 41,36%
45001-60000 USD 52 32,10%
60001-90000 USD 35 21,60%
+ de 90001 USD 8 4,94%
Total 162 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Gréfico 12: Precio que estarian las personas dispuestas a pagar por una vivienda
progresiva en terreno propio.

Cuanto estaria dispuesto a pagar

4,94%
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32,10%

Elaborado por: Johnny Péez
Analisis de datos:

41,36% estarian dispuesto a pagar entre 30001-45000 dolares, el 32,10% entre 45001-
60000 ddlares y el 21,60% entre 60001-90000 y el 4,94% maés de 90000 ddlares.
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Numero de habitaciones que se ajustan al tamafio de su hogar

Tabla 16:NUmero de habitaciones que se ajustan al tamafio de su familia.

habitaciones que se
ajusta a su familia | Cantidad | Porcentaje
1 3 1,85%
2 17 10,49%
3 79 48,77%
4 49 30,25%
+de 4 14 8,64%
Total 162 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Gréfico 13: Numero de habitaciones que se ajustan al tamafio de su familia.

Habitaciones que se ajustan a su
familia

ml

30,25%
4
48,77%
H+ded

Elaborado por: Johnny Péez

Anélisis de datos:
El 48,77% dice que el nimero de habitaciones que se ajustan a su familia es de 3
habitaciones, el 30,25 % 4 habitaciones, 10,49% 2 habitaciones y el 8,64 % mas de 4

habitaciones y tan solo el 1,85% 1 habitacion.
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Numero de personas que viven en su hogar

Tabla 17: Numero de personas en el hogar.

Convivientes en el
hogar Cantidad | Porcentaje
1 14 8,64%
2 12 7,41%
3 58 35,80%
+de 4 78 48,15%
Total general 162 100%

Elaborado por: Johnny Péez

Grafico 14:Numero de personas en el hogar.

N2 de personas que viven en su hogar
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2
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Elaborado por: Johnny Péez
Analisis de datos:

En un 48,15% de los hogares viven méas de 4 personas, en un 35, 80% viven 3 personas,

8,64% vive 1 personay en el 7,41% viven 2 personas
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3. ESTUDIO TECNICO — ADMINISTRATIVO

3.1. INTRODUCCION

El estudio técnico contempla los aspectos técnicos necesario para el uso eficiente de los
recursos de un bien o servicio, nos permite tener una apreciacion de los recursos
necesarios para la puesta en marcha del proyecto y proporciona informacion de utilidad
para poder cuantificar el monto de las inversiones y los costos operativos que Se generan.
. (Sapag, Preparacion y evaluacién de proyectos, 1991)

El estudio administrativo en un proyecto de inversion que sirve de guia para la alta
directiva que administrard dicho proyecto, en este estudio se muestra la planificacion
estratégica y las acciones a poner en marcha para lograr llegar a los objetivos propuestos.
(Gomez, Cervantes, & Pedro, 2012)

Para la elaboracion del estudio técnico se tienen en cuenta el tamafio del proyecto, los
insumos, maquinaria, la capacidad de produccion y la localizacion del proyecto; de esta
manera se podra determinar de mejor manera un estudio que ayude a establecer un buen
plan estratégico que lleve a la organizacion a alcanzar sus objetivos de una manera mas

eficiente.



3.2.

3.2.1.

ESTUDIO TECNICO

Tamarnio del proyecto

El tamafio del proyecto depende de la decision que se tome respecto al nivel de operacion
y estimacion de ingresos por ventas. (Sapag, Preparacion y evaluacién de proyectos,
1991)

El tamafio del proyecto para este plan estratégico definira la oferta que la empresa podra
cubrir con sus servicios en un tiempo determinado, teniendo en cuenta los recursos
humanos, insumos, localizaciéon y situacion financiera; factores que afectan en la

capacidad de produccion.

3.2.2. Insumos

Los insumos requeridos seran diferentes segun los diferentes requerimientos de los
clientes. La empresa no manejara ni gestionara los insumos de construccion, ya que esta
gestion la llevaran a cabo los proveedores; sin embargo, siempre se llevara un monitoreo

de los precios de referencia para tener una vision mas clara del mercado.

En las siguientes tablas se expondran los insumos necesarios para la creacion de viviendas

tradicionales frente a viviendas progresivas.
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Tabla 18:Insumos para vivienda tradicional.

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD P. UNITARIO ToTAL
1| CERRAMIENTO PROVISIONAL H=2.40m m 20 42,71 54, 2|
2|BODEGAS Y OFICINA m2 30) 14,88 446,4]
3[LIMPIEZA MANUAL DEL TERRENO m2 163,38] 1,34] 218,93

Movimiento de tierras 587,75
4[REPLANTEO Y NIVELACION CON EQUIPO TOPOGRAFICO m2 57,83} 1,68 97,15)
5|EXCAVACION MANUAL EN CIMIENTOS Y PLINTOS m3) 2,16} 10,24 22,12
6|RELLENO COMPACTO m3 5,7] 6,54 37,28}
7| DESALOJO DE MATERIAL CON VOLQUETA CARGADA MANUAL m3 40) 10,78 431,2]
8|REPLANTILLO H.S. 180 KG/CM2. EQUIPO: CONCRETERA 1 SACO m3 121,62] 158,11]
9|HORMIGON CICLOPEO F'C=210KG/CM2 m3 99,15} 713,88}

10[HORMIGON SIMPLE PLINTOS F'C=210 KG/CM2 m3 4,28] 131,11 561,15
11]/HORMIGON SIMPLE CADENAS F'C=210KG/CM2 m3 2,07] 136,13] 281,79
12[HORMIGON EN VIGAS F'C=210KG/CM2 m3) 3,07 140, 15| 430,26}
13[HORMIGON EN ESCALERAS F'C=210KG/CM2 m3 2,25} 141, 1] 317,48
14[HORMIGON EN RIOSTAS F'C=210KG/CM2 m3 0,59] 136,32 80,43|
15|HORMIGON SIMPLE EN COLUMNAS 20X30 F'C=210KG/CM2 m3 2,67] 139,98 373,75
16| HORMIGON EN LOSA NIVEL=4.95 DE 20 CM, F'C=210KG/CM2 (INCLUYE IMPERMEABILIZANTE m3 7,42| 143,47| 1064,55|
17[HORMIGON EN LOSA NIVEL=2.54 20 CM, F’C=210KG/CM2 (NO INCLUYE IMPERMEABILIZANTE) m3 6,67} 143,47 956,94}
18[BLOQUE DE ALIVIANAMIENTO 15*20*40 CM TIMBRADO+ESTIBAJE u 420) 0,79 331,8]
19| ACERO DE REFUERZO fy=4200 kg/cm2 kg 5040 1,62) 8164,8]
20| MALLA ELECTROSOLDADA 5mm a 10cm (MALLA R-196) m2 115,32 4,63} 533,93
21|ENCOFRADO TABLA DE MONTE-CADENAS m2 5,58} 8,22} 45,87]
22|ENCOFRADO ALQUILADO METALICO DE COLUMNA m2 44,64] 3,71 165,61
23|ENCOFRADO/DESENCOFRADO METALICO ALQUILADO PARA LOSA CON PUNTAL 2X m2 115,32] 5,41] 623,88}
ENCOFRADO CON TABLERO CONTRACHAPADO VIGA
BORDILLO DE TINETA DE BARO
26| CONTRAPISO H.S 180Kg/cm2 e=6cm m2 57,35} 17,85 1023,7]
27|ENLUCIDO DE FAJAS m 114,02] 3,08 351,18}
28 ENLUCIDO HORIZONTAL (INCLUYE ANDAMIOS) m2 110,83] 7,77 861,15
29]ENLUCIDO LISO EXTERIOR MORTERO 1:4 CON IMPERMEABILIZANTE m2 134,29 7,98} 1071,63]
30[ENLUCIDO VERTICAL INTERIOR MORTERO 1:6 m2 195,29| 5,53 1079,95]
31[LAVANDERIA PREFABRICADA DE FIBRA u 1 127,92] 127,92
32| MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X15CM MORTERO 1:6, E=2.5CM m2 30,50 m2 30,5] 10,22] 311,71
33| MAMPOSTERIA DE BLOQUE PRENSADO ALIVIANADO 40X20X20CM MORTERO 1:6, E=2.5CM m2 134,29 12,8 1718,91]
34| MASILLADO ALISADO DE PISOS m2 110,83| 5,2] 576,32
35 MASILLADO EN LOSA + IMPERMEABILIZANTE, e=3cm, MORTERO 1:3 m2 64,82 10,77 698,11
sﬂ MESA DE COCINA HORMIGON ARMADO. ENCOFRADO A=0.5m m 3,94 31,61} 124,54]
37|PICADO Y RESANE DE PARED PARA INSTALACIONES m 33,5] 2,49 83,42]
38|BAJANTE DE AGUAS LLUVIAS 110mm UNION CODO m 8,85 9,92) 87,79
39|POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM ) CON TAPA u 1] 86,63} 86,63]
40[CALEFON A GAS 16 LITROS. INC. TUBO DE ABASTO u 1] 622,67 622,67}
41[DUCHA CON MEZCLADORA TIPO SHELBY u 2| 90,08} 180, 16|
42|INODORO LINEA ECONOMICA u 3] 105,86 317,58
43[LAVAMANOS CON PEDESTAL (NO INCL. GRIFERIA) u 3] 68,63} 205,89
44| LAVAPLATOS 1 POZO GRIFERIA TIPO CUELLO DE GANSO u 1] 183,93] 183,93
45[LLAVE DE MANGUERA D=1/2" u 1] 29,21} 29,21
46| LLAVE DE PASO 1/2" u 1) 22,44 22,4
47| MEZCLADORA PARA FREGADERO TIPO CUELLO DE GANZO u 1 92,17} 92,17]
48| MEZCLADORA PARA LAVAMANOS TIPO FV u 3] 54,72} 164, 16|
49[PUNTO DE AGUA CALIENTE COBRE TIPO M DE 1/2" INCL. ACCESORIOS pto. g 43,68} 349,44
50[PUNTO DE AGUA FRIA 1/2" pto. 13| 22,76} 295,88
51[PUNTO DE DESAGUE DE PVC 110mm INCL. ACCESORIOS pto. 9) 48,83} 439,47}
52|PUNTO DE DESAGUE DE PVC 75mm INCL. ACCESORIOS pto. 4] 43,04} 172,16
53[REJILLA DE PISO 110mm u 6 3,97 23,82
54|REJILLA DE PISO 110mm TIPO HONGO u 4] 11,08 44,32]
55| VALVULA CHECK 1/2" TIPO RW u 1] 29,48} 29,48}
56| ACOMETIDA ELECTRICA 110V m 20| 11,37 227,4}
57| ACOMETIDA ELECTRICA 220V m 20) 12,7 254]
58| ACOMETIDA TELEFONICA CABLE MULTIPAR m 33,5} 2,5 83,75)
59| BREAKER 1POLO 16AMP u 5| 11,04 55,2
60| BREAKERS DE 2 POLOS DE 50 AMP u 7 18,99 132,93
61POZO REVISION INS. ELECTRICAS (70x70x100 CM) CON TAPA CAMICON u 1] 86,63} 86,63}
62| DICROICO CON FOCO LED u 2) 13,42) 26,84}
63[PUNTO ANTENAS TV pto. 4] 19,86 79,44}
64| PUNTO DE DATOS SIMPLE CATEGORIA 6A CAMICON pto. 1] 220,39 220,39
65|PUNTO DE ILUMINACION CONDUCTOR N°12 pto. 28] 21,82} 610,96}
66|PUNTO NORMAL INTERRUPTOR 2#10 CAMICON pto. 14] 10,69 149, 66|
67|PUNTO INTERRUPTOR DOBLE pto. 1] 12,69 12,69)
68|PUNTO DE ILUMINACION CONMUTADA pto. 1] 25,51} 25,51
69| PUNTO DE TOMACORRIENTE DOBLE 2#10 T. CONDUIT EMT 1/2" pto. 23] 27,08} 622,84)
70[PUNTO SALIDA PARA TELEFONOS. ALAMBRE TELEFONICO, ALUG 2X20 pto. 3] 20,67} 62,01
71[PUNTO TOMACORRIENTE 220 V TUBO CONDUIT 1" pto. 1] 46,88| 46,88
72|SALIDAS ESPECIALES CONDUCTOR N° 10 pto. 2| 25,77} 51,54}
73| TABLERO CONTROL TIPO GE 4-8 PTOS u 1] 55,25 55,25
74| TIMBRE INCLUYE PVC LIVIANO 1/2, ALAMBRE Y CAJA RECTANGULAR pto. 1] 23,38} 23,38}
75| VARILLA COOPERWEL 1,80 M CON CONECTOR u 1] 24,82} 24,82
76| ACCESORIOS DE BANO TIPO ADHESIVO BLANCO igo. 3] 22,86} 68,58}
77|BALDOSA DE GRES m2 10,59 27,92} 295,67
78|BARREDERAS EN PISO FLOTANTE m 77,9 7,75 603,73
79| CENEFA DECORATIVA (COCINA) m 5| 15,6 78]
80|CERAMICA EN PARED (COCINA Y BANOS) m2 45,5} 17,88 813,54}
81| CERAMICA NACIONAL PARA PISOS 30X30 CM (BAROS) m2 6,37} 23,35} 148,74
82| CERRADURA BARIO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 3] 19,66 58,98}
83[CERRADURA LLAVE LLAVE (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 2) 28,54} 57,08}
84 CERRADURA PASILLO (TIPO CESA NOVA CROMADA) u 3] 20,35} 61,05
85| CLOSET MDF m2. 18,17 135,84] 2468,21
86| EMPASTE EXTERIOR EN PAREDES m2 187,43 3,35} 627,89
87|EMPASTE INTERIOR EN PAREDES m2 164,79) 2,31 380,66}
88|ENCESPADO COLOCACION DE CHAMBA EN TERRENO PREPARADO m2 105,55] 4,12 434,87}
89| MESON CON TABLERO POSFORMADO m 3,94 13,36 52,64}
90| MUEBLE DE COCINA ALTO m 2,68} 136,63] 366,17
91| MUEBLE DE COCINA BAJO m 3,98 136,63| 543,79
92| PASAMANO DE HIERRO C/MANGON MADERA m 6 51,74} 310,44}
93[PINTURA CAUCHO PAREDES EXTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 187,43 3,9 730,98
94| PINTURA CAUCHO PAREDES INTERIORES, latex vinyl acrilico, incluye andamios m2 164,79) 3,5 576,77
95[PISO FLOTANTE 8mm m2 58,78} 16,8 987,5)
96| PLANTAS-JARDINERIA u 5| 5,57, 27,85|
97|PORCELANATO EN PISOS (COCINA) m2 11,35 37,46} 425,17}
98| PUERTA DE ALUMINIO Y VIDRIO 6mm (INCL. CERRADURA) m2. 1,68 104, 83| 176,11]
99| PUERTA PRINCIPAL LACADA INCL. MARCO Y TAPAMARCO u 1] 369,35 369,35
100|PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.70M, INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3] 169,87 509,61
101|PUERTA TAMBORADA BLANCO 0.90M, INCLUYE MARCOS Y TAPAMARCOS u 3] 172,52] 517,56}
102]VENTANA DE ALUMINIO FIJA Y VIDRIO 4MM m2. 16,4 29,84} 489,38
$ 43.864,25

Fuente: (Camara de la Industria de la Construccién, 2019).
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Tabla 19:Costo metro cuadrado vivienda tradicional.

128

343
Fuente: (Camara de la Industria de la Construccion, 2019).

DEP 37.63m2 FACHADA FRONTAL

AREJAS - 1ERA ETAPA

DEP 37.63m2 PLANTA BAJA

PAREJAS - 1ERA ETAPA

Figura 14: Fachada frontal y distribucion de vivienda progresiva 1ERA etapa.
Fuente: Arg. Evelyn Marmol.

Figura 15:Render vivienda progresiva 1ERA etapa.
Fuente: Arg. Evelyn Marmol.
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Tabla 20: Presupuesto primera etapa.

PRESUPUESTO CASA MODELO

cop. |RUBRO | UNL. | CANTIDAD | MATERIAL | MANO OBRA | 52F0° | cosTo piRecTo
1 |MOVIMIENTO DE TIERRA, DESALOJO Y NIVELACION. 225,79
1,1 |Replanteo de ejes Equipos=nivel lasery estacion total. m2 126,00 35,28 31,25 12,10 78,62
1,2 |Nivelacion del terreno con motoniveladora. m2 126,00 10,08 36,29 50,40 96,77
1,3 |Colocacién de camillas 2 por eje. u 3,00 14,40 28,80 7,20 50,40
2 |CIMENTACION PLINTOS 2.431,48
8 Plintos grandes para columnas cuadradas. h=1,2m. de
2,1 |profundidad.Hor. Premezclado f'c 240kg/cm2. Equipo: m3 11,62 929,28 185,86 74,34 1.189,48
vibrador + aditivo.
Cadenas 0,30x0,30m .f'c=240 kg/cm2. Equipo: concretera 1
2,2 |saco, vibrador. Encofrado con tablero mad.+ estructiura m3 3,50 364,00 84,00 28,00 476,00
prefabricada.
2,3 [Acero de refuerzo, varillas de 14mm + 10mm. kg 250,00 240,00 90,00 20,00 350,00
24 Placas_base_ para columnas grandes 0,40x0,40x7mm, con u 8,00 224,00 128,00 64,00 416,00
canastilla fi de 14mm.
3 |CONTRAPISO, 37.63m2, 1.926,01
31 Syb-base tipo Ill sobre suelo compactado e=15 + plastico m3 17,64 282,24 18,44 56,45 357,13
aislante
Hor. Premezclado 240 kg/cm?2 encof. Laterales. Equipo:
3,2 |nivel laser + plancha compactadora + concretera 1 saco + 2 m3 6,02 626,16 144,50 48,17 818,83
vibradores. e=16.
3,3 |Enconfrado de borde h=18cm m2 5,22 41,76 12,53 8,35 62,64
3,4 [Malla electros. 8 mm a 15 cm (Malla R-196). m2 38,00 258,40 45,60 15,20 319,20
3s Junt‘as de dilatacién ¢/3,00m, con triplex de 18mm + ml 40,00 128,00 85,33 32,00 245,33
platina de 50x3mm.
26 Conector varilla fi=12mm x 60cm ¢/30cm en juntas, con ml 48,00 76,80 38,40 7,68 122,88
manguera negra.
4 |ESTRUCTURA METALICA Y TECHO 4.080,80
a1 Sumin_istro, fabricaz.:ion \ mor_1taje d_e estructura ke 1.300,00 1.248,00 728,00 676,00 2.652,00
metalica. Incluye pintura anticorrosiva
4,2 |Fibrocemento Eterboard 20mm en piso m2 38,00 1.216,00 152,00 60,80 1.428,80|
5 |ALBANILERIA INTERIORES 8.234,49
Mamposteria de fibrocemento resitente a la humedad
5,1 m2 70,00 672,00 560,00 84,00 1.316,00
10cm
5,2 |Cielo Raso de Gypsum 1/2" incluido empaste m2 33,50 321,60 321,60 20,64 663,84
5,3 |Puertas de paso, con marco metalico y seguridad. u 2,00 240,00 32,00 8,00 280,00
5,4 |Vidrios y mamparas interiores con puertas y seguridades. m2 14,00 1.120,00 336,00 33,60 1.489,60
5,5 |Colocacion de porcelanato+bondex o | m2 52,00 814,53 302,43 44,10 1.161,06]
premium+emporador en area social, dormitorio y bafio
56 Revestlmlénto e|:1 aluminio compuesto una cara, panel m2 70,00 840,00 248,00 24,30 1.332,80
para exteriores liso. Incluye estructura de armado.
5,7 |Estucado y Pintura interior con intervinil. m2 70,00 179,20 84,00 56,00 319,20
5,8 |Mobiliario interior fijo cocina ml 11,00 880,00 352,00 88,00 1.320,00
5,9 |Mobiliario interior fijo Closet ml 4,00 256,00 64,00 32,00 352,00
6 INSTALACIONES SANITARIAS 1.831,81
6,1 |Canalizacion de aguas servidas en tubo pvc 110mm ml 22,00 211,20 140,80 17,60 369,60
6,2 |Construccidon de cajas de revisién aguas lluvias y servidas u 1,00 96,00 48,00 1,60 145, 60|
6,3 |Accesorios de bafio u 1,00 60,00 4,82 0,24 65,06
6,4 |Inodoros u 1,00 96,00 18,43 0,92 115,35
6,5 |Lavamanos inlcuido griferia u 3,00 200,18 69,86 3,50 273,55

Tuberia H.G 1/2" incluye accesorios para aparatos
6,6 N ml 40,00 224,00 60,80 3,20 288,00
sanitarios

Tendido de tuberia de 110mm para recoleccién de aguas

6,7 . ml 30,00 288,00 192,00 24,00 504,00
lluvias.

6,8 |Sumidero recoleccion de aguas lluvias u 2,00 22,40 8,00 1,84 32,24

6,9 |Habilitacién de puntos de griferia. u 2,00 12,80 24,00 1,60 38,40

7 | INSTALACIONES ELECTRICAS 675,20

71 Punt.os de luz para tomas de pared 110v y 220. Incluye u 12,00 134,40 28,80 38,40 201,60
tendido de cable y componentes.

7.2 Puntos de luz para cielo raso. Incluye tendido de cable y u 12,00 134,40 28,80 38,40 201,60
componentes.

7,3 |Tablero secundario acometida y montaje. gl 1,00 200,00 56,00 16,00 272,00

| TOTALES 12.697,12 4.989,34 1.719,12 19.405,58

Fuente: Arg. Evelyn Marmol.
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DEP 628 54m2
PAREJAS - 20A ETAPA

FACHADA FRONTAL
+30.91m2

e e PLANTABAJA

Figura 16:Fachada frontal y distribucién de vivienda progresiva 2DA etapa.
Fuente: Arg. Evelyn Marmol.

Figur 17:Render vivienda progresiva 2DA etapa.
Fuente: Arg. Evelyn Marmol.
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Tabla 21: Presupuesto segunda etapa.

PRESUPUESTO CASA MODELO

Fuente: Arg. Evelyn Marmol.
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COD.|RUBRO UNI.[CANTIDAD [ MATERIAL | MANO OBRA EQUIPOS cosTo
TRANST. DIRECTO
1 [MOVIMIENTO DE TIERRA, DESALOJO Y NIVELACION. 25,20
1,1 |Colocacion de camillas 2 por eje. u 1,50 7,20 14,40 3,60 25,20
2 |CIMENTACION PLINTOS 1.116,85
3 Plintos grandes para columnas cuadradas. h=1,2m.
2,1 |de profundidad.Hor. Premezclado f'c 240kg/cm2. m3| 436 348,48 69,70 27,88 446,05
Equipo: vibrador + aditivo.
Cadenas 0,30x0,30m .f'c=240 kg/cm2. Equipo:
2,2 |concretera 1 saco, vibrador. Encofrado con tablero m3 1,80 187,20 43,20 14,40 244,80
mad.+ estructiura prefabricada.
2,3 |Acero de refuerzo, varillas de 14mm + 10mm. kg | 150,00 144,00 54,00 12,00 210,00
Placas base para columnas grandes 0,40x0,40x7mm,
24 o u 3,00 120,00 72,00 24,00 216,00
con canastilla fi de 14mm.
3 [CONTRAPISO, 37.25m2, 1.327,23
Hor. Premezclado 240 kg/cm2 encof. Laterales. Equipo:
3,1 |nivel laser + plancha compactadora + concretera 1 saco| m3 | 5,96 619,84 143,04 47,68 810,56
+ 2 vibradores. e=16.
3,2 [Enconfrado de borde h=18cm m2 3,13 25,06 7,52 5,01 37,58
33 [Malla electros. 8 mma 15 cm (Malla R-196). m2| 37,25 253,30 44,70 14,90 312,90
Juntas de dilatacion c¢/3,00m, con triplex de 18mm +
34 . ml | 20,00 64,00 42,67 16,00 122,67
platina de 50x3mm.
Conector varilla fi=12mm x 60cm ¢/30cm en juntas, con
35 ml | 17,00 27,20 13,60 2,72 43,52
manguera negra.
4 |ESTRUCTURA METALICAY TECHO 3.601,36
Suministro, fabricacion y montaje de estructura
41 . . . ) kg | 1.100,00 1.056,00 616,00 572,00 2.244.00
metalica. Incluye pintura anticorrosiva
4,2 [Fibrocemento Eterboard 20mm en piso m2| 3610 1.155,20 144,40 57,76 1.357,36,
4,8 |Tragaluz tipo domo para ducto escaleras. m2 4,50 432,00 144,00 21,60 597,60
5 [ALBANILERIA INTERIORES 3.312,80,
Mamposteria de fibrocemento resitente a la humedad
51 m2 | 46,20 443,52 369,60 55,44 868,56
10cm
52 |Cielo Raso de Gypsum 1/2" incluido empaste m2 [ 40,00 384,00 384,00 24,64 792,64
Vidrios y mamparas interiores con puertas y
53 . m2 5,00 480,00 160,00 24,00 664,00
seguridades.
Colocacidn de PISO SPC AKWA (1220 x 180 x 4) mm
54 |resistente al agua. Piso Flotante tipo Vinil para alto m2| 31,00 496,00 173,60 37,20 706,80,
trafico.
55 |Estucado y Pintura interior con intervinil. m2 [ 30,00 76,80 36,00 24,00 136,80
Pint i i i
56 intura para exte'rlores, grafiado esmalte, cogiendo m2| 3000 72,00 60,00 1200 144,00
fallas con andamios.
6 | INSTALACIONES ELECTRICAS 218,40
Puntos de luz para tomas de pared 110v. Incluye
6,1 . u 5,00 56,00 12,00 16,00 84,00
tendido de cable y componentes.
Puntos de luz para cielo raso. Incluye tendido de cable
6,2 u 8,00 89,60 19,20 25,60 134,40
y componentes.
TOTALES 6.537,40 2.623,62 | 1.038,43 9.601,85



[TEET]

FACHADA FRONTAL
ESC 178

FAMLIAR - 3TA ETAPA

e v PLANTAALTA

Figura 18:Fachada frontal y distribucién de vivienda progresiva 3RA etapa.
Fuente: Arg. Evelyn Marmol.

Figura 19:Render vivienda progresiva 3RA etapa.
Fuente: Arg. Evelyn Marmol.
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Tabla 22: Presupuesto tercera etapa.

PRESUPUESTO CASA MODELO

Fuente: Arg. Evelyn Marmol.
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EQUIP T
COD.|RUBRO UNI.|CANTIDAD | MATERIAL | MANO OBRA QuIPoS costo
TRANST. DIRECTO

1 [ESTRUCTURA METALICA Y TECHO 2.486,65
Suministro, fabricacion y montaje de estructura

11 ) . . . kg | 900,00 864,00 504,00 468,00 1.836,00
metalica. Incluye pintura anticorrosiva

1,2 |Suministro y montaje de fibrocemento en techo m2| 3610 144,40 55,45 55,45 255,30
Instalacion de chova para aislamiento de agua y

13 ) m2| 3610 19,64 39,28 19,64 78,55
sonido.

1,4 [Canales de agua lluvia ml | 1800 244,80 36,00 36,00 316,80

2 |ALBANILERIA INTERIORES 4.941,09
Mamposteria de fibrocemento resitente a la humedad

21 m2 | 62,00 595,20 496,00 74,40 1.165,60
10cm

2,2 |Cielo Raso de Gypsum 1/2" incluido empaste m | 3650 350,40 350,40 22,48 723,28
Vidrios y mamparas interiores con puertas y

23 . m| 620 595,20 198,40 29,76 823,36
seguridades.
Colocacion de porcelanato+hondex

24 i . m2| 16,00 250,62 93,06 13,57 357,25
premium+emporador en bafio
Colocacion de PISO SPC AKWA (1220 x 180 x 4) mm

25 |resistente al agua. Piso Flotante tipo Vinil paraalto ~ {m2 | 39,00 624,00 218,40 46,80 889,20
trafico.

26 [Puertas de paso, con marco metalico y seguridad. u 4,00 480,00 64,00 16,00 560,00

2,7 [Mobiliario interior fijo Closet mo 480 307,20 76,80 38,40 422,40

3 [PINTURA EN PAREDES 580,32

3,1 |Estucado y Pintura interior con intervinil. m2 | 62,00 158,72 74,40 49,60 282,72
Pintura para exteriores, grafiado esmalte, cogiendo

32 . m2| 62,00 148,80 124,00 24,80 297,60
fallas con andamios.

4 [ INSTALACIONES SANITARIAS 420,38
Tuberia H.G 1/2" incluye accesorios para aparatos

a1 m | 800 44,80 12,16 0,64 57,60
sanitarios

4,2 |Accesorios de bafio u 1,00 60,00 4,82 0,24 65,06

43 |Inodoros u | 1,00 96,00 18,43 0,92 115,35

4,4 |Lavamanos inlcuido griferia u 2,00 133,46 46,58 2,34 182,37

5 [ INSTALACIONES ELECTRICAS 235,20
Puntos de luz para tomas de pared 110v. Incluye

51 ) u 8,00 89,60 19,20 25,60 134,40
tendido de cable y componentes.
Puntos de Iuz para cielo raso. Incluye tendido de cable

5 || o el parad Hye tend! | s | e ua | 192 100,80
y componentes.
TOTALES 527404 | 244577 | 94384 8.663,65




(T[]

FACHADA FRONTAL
ESC 178

FAMILAR - 4TA ETAPA

DEP 146.77m2 PLANTA ALTA
+37.63m2

FAMILIAR - 4TA ETAPA

Figura 20:Fachada frontal y distribucién de vivienda progresiva 4TA etapa.
Fuente: Arg. Evelyn Marmol.

Figura 21:Render vivienda progresiva 4TA etapa.
Fuente: Arg. Evelyn Marmol.
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Tabla 23: Presupuesto 4 etapa.

PRESUPUESTO CASA MODELO

Fuente: Arg. Evelyn Marmol.
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COD.|RUBRO UNI. |CANTIDAD | MATERIAL | MANO OBRA EQUIPOS coSTO
' ' TRANST. | DIRECTO
1 |ESTRUCTURA METALICA Y TECHO 2.743,42
Suministro, fabricacion y montaje de estructura
11 [ clony montaje dt kg | 100000 | 96000 | 56000 | 52000 2.040,00
metalica. Incluye pintura anticorrosiva
1,2 |Suministro y montaje de fibrocemento en techo m2 | 3800 152,00 58,37 58,37 268,74
Instalacion de chova para aislamiento de agua
13 [ P suay m| 800 | 2067 n3 | 206 82,69
sonido.
1,4 |Canales de agua lluvia ml 20,00 272,00 40,00 40,00 352,00
2 |ALBANILERIA INTERIORES 5.469,00
Mamposteria de fibrocemento resitente a la humedad
21 m2 | 62,00 595,20 496,00 74,40 1.165,60
10cm
2,2 |Cielo Raso de Gypsum 1/2" incluido empaste m2 | 36,50 350,40 350,40 22,48 723,28
Vidrios y mamparas interiores con puertas y
23 ) m2 3,20 307,20 102,40 15,36 42496
seguridades.
Colocacion de porcelanato+bondex
24 |0 P " m2| 1400 | 21930 g4 | 187 312,59
premium+emporador en bafio
Colocacion de PISO SPC AKWA (1220 x 180 x 4) mm
25 |resistente al agua. Piso Flotante tipo Vinil para alto m2 | 32,00 512,00 179,20 38,40 729,60
tréafico.
2,6 |Puertas de paso, con marco metalico y seguridad. u 2,00 240,00 32,00 8,00 280,00
2,7 |Mobiliario interior fijo Closet ml 5,50 352,00 88,00 44,00 484,00
Revestimiento en aluminio compuesto una cara, panel
28 . . m2 [ 56,00 672,00 358,40 35,84 1.066,24,
para exteriores liso. Incluye estructura de armado.
2,9 |Estucado y Pintura interior con intervinil. m2 62,00 158,72 74,40 49,60 282,72
3 | INSTALACIONES SANITARIAS 420,38
3,1 |Accesorios de bafio u 1,00 60,00 4,82 0,24 65,06
3,2 |Inodoros u 1,00 96,00 18,43 092 11535
3,3 |Lavamanos inlcuido griferia u 2,00 133,46 46,58 2,34 182,37
Tuberia H.G 1/2" incluye accesorios para aparatos
34| ml 8,00 44,80 12,16 0,64 57,60
sanitarios
4 [ INSTALACIONES ELECTRICAS 285,60
Puntos de luz para tomas de pared 110v y 220. Incluye
41 . u 10,00 112,00 24,00 32,00 168,00
tendido de cable y componentes.
Puntos de luz para cielo raso. Incluye tendido de cable y
4,2 u 7,00 78,40 16,80 22,40 117,60
componentes.
TOTALES 1.355,38 555,59 143,98 8.918,40



Tabla 24: Costo por etapas.

ETAPAS
3 Etapa

1 Etapa

2 Etapa 4 Etapa Final

37,63 30,91 40,60 37,63 146,77

|
19.405,58 9.601,85 8.663,65 8.918,40 46.589,48

515,69 310,64
Elaborado por: Johnny Péez

213,39 237,00 317,43

Tabla 25: Diferencia de costos por metro cuadrado.

Vivienda tradicional
Costo directo (USD/m?) | Costo directo (USD/m?)

343 317,43
Elaborado por: Johnny Péez

Vivienda progresiva

Se puede ver una clara diferencia de 25,57 (USD/m2) entre la vivienda tradicional y la
vivienda progresiva, sin embargo, hay que tener en cuenta que estos son los precios que
se tendra que pagar a los proveedores, por lo tanto, los precios de comercializacion de
la empresa quedarian de la siguiente manera.

Tabla 26:Precio de comercializacion vivienda progresiva por etapas.
1 Etapa 2 Etapa \ 3 Etapa 4 Etapa Final ‘

Costo Costo Costo Costo
total total total total Costo total
25.000 12.500 11.000 11.500 60.000

Elaborado por: Johnny Péez

Tabla 27:Diferencia de costo metro cuadrado vivienda tradicional vs vivienda
progresiva (precio comercializacién).

Vivienda tradicional Vivienda progresiva

Costo directo
(USD/m?)

Costo directo
(USD/m?)

343

408,80

Elaborado por: Johnny Péez
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Se observa que el valor por USD/m?) es de 408,80; sin embargo, al ser el producto
ofertado por etapas, el cliente puede decidir el tamafio de su vivienda de acuerdo a sus
posibilidades, ademas se evita los gastos que estas modificaciones supondrian si se

desearan hacer las mismas en una vivienda tradicional.
Con esta propuesta de valor, la empresa pretende evitar el endeudamiento econémico
de las personas con entidades financieras, puesto que los precios en cada etapa no son

muy elevados.

Para el proyecto no se comercializaran los cerramientos de los terrenos, sin embargo, se

tendrén los datos para efectos informativos con los clientes.

Insumos cerramiento

Tabla 28: Cerramiento con mamposteria de ladrillo.

EQUIPOS CANTIDAD TARIFA COSTO HORA RENDIMIENTO COSTO
Herramienta menor (5% m.O.) 0,16
Andamio 1 0,05 0,05 0,178 0,01
Cortadora / Dobladora 1 0,51 0,51 0,178 0,09
Vibrador 1] 4.3 4,3 0,178 0,77
Concretera 1 saco 1 5] 5| 0,178 0,89
SUBTOTAL M 1,92
MANO DE OBRA CANTIDAD JORNAL/HR COSTO HORA RENDIMIENTO COSTO
Albafil (estruc. Ocup. D2) 1 3,3 3,3 0,178 0,59
Operador de equipo liviano (estruc.
1 3,3 3| 0,178 0,59
Ocup. D2)
Maestro mayor en ejecucion de obras
- 01 4,01 0,4 0,178] 0,07,
civiles (estruc. Ocup. C1)
Fierrero (estruc. Ocup. D2) 1 3,62 3,62 0,178 0,64
Peon (estruc. Ocup. E2) 2] 3,58 7,16 0,178 1,27|
SUBTOTAL N 3,16
MATERIALES UNIDAD CANTIDAD P.UNITARIO COSTOS
Hormigdn simple fc=210kg/cn2 m3 0,12 83,51 10,02
Ladrillo visto 0.23X0.08X0.14M u 91 0,75 68,25
Mortero cemento:arena 1:3 m3 0,42 99,99 42
Encofrado metalico para columna
m2 1,97| 3,71 7,31
0.15X0.25 M
Columna electrosoldada @ 12.0 Mm, 0.15X0.25M kg 7,78 1,86 14,47|
Alfeizar prefabricado una agua 0.18X0.40M U 5| 1,5 75
Hormigén ciclopeo 60% h.S y 40%
m3 0,03 202,4 6,07
piedra ,£¢=210 kg/cm2
SUBTOTAL O 155,62
TOTAL COSTO DIRECTO (M+N+0) 160,7

Fuente: (Camara de la Industria de la Construccién, 2019).
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Tabla 29: Cerramiento con mamposteria de bloque.

EQUIPOS CANTIDAD TARIFA COSTO HORA RENDIMIENTO COSTO
Herramienta menor (5%

m.O.) 0,16
Andamio 1 0,05 0,05 0,178 0,01
Cortadora/ dobladora 1 0,051 0,51 0,178 0,09
Vibrador 1 4,3 4,3 0,178 0,77
Concretera 1 saco 1 5 5 0,178 0,89
SUBTOTAL M 1,92
MANO DE OBRA CANTIDAD JORNAL/HR COSTO HORA | RENDIMIENTO COSTOS
Albanil (estruc. Ocup. D2) 1 3,3 3,3 0,178 0,59
Operador de equipo

liviano (estruc.

Ocup. D2) 1 3,3 3,3 0,178 0,59
Maestro mayor en

ejecuciéon de obras civiles

(estruc. Ocup. C1) 0,1 4,01 0,4 0,178 0,07
Fierrero (estruc. Ocup.

D2) 1 3,62 3,62 0,178 0,64
Peon (estruc. Ocup. E2) 2 3,58 7,16 0,178 1,27
SUBTOTAL N 3,16
MATERIALES UNIDAD CANTIDAD P. UNITARIO COSTOS
Hormigon simple

f'c=210kg/cm?2 m3 0,12 83,51| 10,02
Mortero cemento: arena

1:3 m3 0,42 99,99 | 42,00
Bloque prensado

0.40X0.20X0.15M u 7,5 0,42 3,15
Encofrado metdlico para

columna

0.15X0.25 M m2 1,97 3,71 7,31
Columna electrosoldada @

12.0 Mm,

0.15X0.25M kg 7,78 1,86| 14,47
Alfeizar prefabricado una

agua 0.18X0.40M U 5 1,5 7,50
Hormigdn ciclopeo 60%

hS y 40% piedra,

f'c=210 kg/cm?2 m3 0,03 202,4 6,07
SUBTOTAL O 90,52
TOTAL, COSTO DIRECTO

(M+N+0) 95,60

Fuente: (Camara de la Industria de la Construccién, 2019).
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Tabla 30: Cerramiento con mamposteria de piedra y madera.

COSTO
EQUIPOS CANTIDAD | TARIFA HORA RENDIMIENTO | COSTO
Herramienta menor (5%
m.O.) 0,62
Andamio 1 0,05 0,05 0,88 0,04
Cortadora / Dobladora 1 0,51 0,51 0,88 0,45
Concretera 1 saco 1 5 5 0,88 4,4
Vibrador 1 4,3 4,3 0,88 3,78
SUBTOTAL M 9,29
COSTO
MANO DE OBRA CANTIDAD | JORNAL/HR | HORA RENDIMIENTO | COSTO
Albanil (estruc. Ocup. D2) 1 3,3 3,3 0,88 2,9
Operador de equipo liviano
(estruc. Ocup. D2) 1 3,3 3,3 0,88 2,9
Maestro mayor en
ejecuciéon de obras
civiles (estruc. Ocup. C1) 0,1 4,01 0,4 0,88 0,35
Peon (estruc. Ocup. E2) 2 3,58 7,16 0,88 6,3
SUBTOTALN 12,45
MATERIALES UNIDAD CANTIDAD | P.UNITARIO COSTOS
Hormigon simple
f'c=210kg/cm?2 m3 0,12 83,51| 10,02
Mortero  cemento:arena
1:3 m3 0,02 99,99 2,00
Alfeizar prefabricado una
agua 0.18X0.40M U 1,11 1,5 1,67
Duela de eucalipto tratada m2 0,72 42| 30,24
Encofrado metalico para
columna
0.15X0.25 M m2 1,97 3,71 7,31
Columna electrosoldada @
12.0 Mm, 0.15X0.25M kg 7,78 1,86| 14,47
Hormigdn ciclopeo 60% h.S
y 40%
piedra ,f'c=210 kg/cm2 m3 0,03 202,4 6,07
SUBTOTAL O 71,78
TOTAL COSTO DIRECTO
(M+N+0) 93,52

Fuente: (Camara de la Industria de la Construccién, 2019).
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Tabla 31: Cerramiento con malla electrosoldada y columnas de hormigon.

CANTIDA COSTO

EQUIPOS D TARIFA HORA RENDIMIENTO |COSTO
Herramienta menor (5%

m.O.) 0,33
Andamio 1 0,05 0,05 0,46 0,02
Cortadora / Dobladora 1 0,51 0,51 0,46 0,23
Vibrador 1 4,3 4,3 0,46 1,98
Concretera 1 saco 1 5 5 0,46 2,3
SUBTOTAL M 4,86
MANO DE OBRA CANTIDAD |JORNAL/HR | COSTO HORA | RENDIMIENTO | COSTO
Albanil (estruc. Ocup. D2) 1 3,3 3,3 0,46 1,52
Operador de equipo

liviano (estruc.Ocup. D2) 1 3,3 3,3 0,46 1,52
Maestro mayor en

ejecucién de obras

civiles (estruc. Ocup. C1) 0,1 4,01 0,4 0,46 0,18
Peon (estruc. Ocup. E2) 2 3,58 7,16 0,46 3,29
SUBTOTAL N 6,51
MATERIALES UNIDAD CANTIDAD |P. UNITARIO | COSTOS
Hormigon simple

f'c=210kg/cm?2 m3 0,12 83,51| 10,02
Mortero cemento:arena

1:3 m3 0,01 99,99 1,00
Fachaleta m2 1,47 12,5| 18,38
Alfeizar prefabricado una

agua 0.18X0.40M U 1,11 1,5 1,67
Encofrado metdlico para

columna 0.15X0.25 M m2 1,97 3,71 7,31
Columna electrosoldada ¢

12.0 Mm, 0.15X0.25M kg 7,78 1,86 | 14,47
Malla electrosoldada lisa

4-15 as 0.84 Cm2/ml m2 2,2 1,66 3,65
Hormigdén ciclopeo 60%

h.S y 40% piedra, f'c=210

kg/cm2 m3 0,03 202,4 6,07
SUBTOTAL O 62,56
TOTAL COSTO DIRECTO

(M+N+0) 73,93

Fuente: (Camara de la Industria de la Construccion, 2019)
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Figura 23: Cerramiento con Figura 22:Cerramiento con

mamposteria de ladrillo. mamposteria de bloque.
Fuente: (Camara de la Industria de la Fuente: (Camara de la Industria de la
Construccion, 2019). Construccion, 2019).

Figura24:Cerramiento con mamposteria Figura 25:Cerramiento con
de piedra y madera. malla electrosoldada y columnas
de hormigén.

Fuente: (Cémara de la Industria de la

Construccién, 2019). Fuente: (Camara de la Industria de

la Construccidn, 2019).
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3.2.3. Capacidad

La capacidad del proyecto expresa la cantidad de producto o servicio, por unidad de
tiempo, se puede definir en funcion de la capacidad de produccién de bienes o prestacion
de servicios, durante un periodo de tiempo determinado.

En este caso la capacidad maxima seria la misma que la de los proveedores de la
empresa, puesto que el emprendimiento propuesto se manejara cOmo una empresa
comercial, todo el proceso de construccion lo llevaran los proveedores, por lo tanto, la

capacidad maxima el primer afio sera de 7 casas.

3.2.4. Localizacién del Proyecto

La localizacion tiene como objetivo encontrar el lugar méas idéneo para la puesta en
marcha del proyecto, algunos de los elementos mas importantes que hay que tener en
cuenta para la localizacion de un proyecto son; Ubicacion de la poblacion objetivo,
localizacion de materias primas e insumos, facilidad de infra estructura, precio de la

tierra, politicas y financiamiento. (Ortegon, Pacheco, & Roura, 2005)

Existen algunos factores mas importantes que otros, ya que la importancia de cada factor
radicara en la naturaleza del tipo de negocio al cual se desee incurrir, por ello para el
respectivo proyecto se establecera una ubicacion especifica que sea adecuada y que a su

vez garantice el desarrollo de la empresa en la Provincia de Pichincha.

Para realizar un proceso adecuado para el estudio de localizacion es necesario realizar
primeramente un examen de macro localizacién y posteriormente proceder a la micro
localizacion y de esta manera poder definir un lugar especifico que fomente el desarrollo

del proyecto. (Ortegon, Pacheco, & Roura, 2005)
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Macro Localizacién

La macro localizacion se refiere a la zona general donde es posible es establecer el
proyecto teniendo como objetivo determinar el lugar idoneo para maximizar las
ganancias, por ello el emprendimiento se ubicara en Ameérica del Sur, Ecuador,
especificamente en la provincia de pichincha. Los factores que se tuvieron en cuenta

para la macro localizacién son los siguientes; tipo de lugar y estado de vias y acceso.

Tipo de lugar, puesto que el existe un déficit del 70 % habitacional en el pais y teniendo
en cuenta que en la Provincia de Pichincha existe un mayor crecimiento ya que es un

centro empresarial y en ella se encuentra la Capital del Pais
Estado de vias y acceso al estar en Pichincha la capital del pais la mayoria de las vias
se encuentran en Optimas condiciones para circular por ellas, del mismo modo hace

posible que el comercio en la provincia sea muy dinamico.

La macro localizacion para el respectivo proyecto queda establecida de la siguiente

manera:
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Continente: Sudamérica

Pais: Ecuador

Provincia: Pichincha

Canton: Quito

Figura 26: Macro localizacion del proyecto.
Elaborado por: Johnny Péez
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Micro Localizacion

La micro localizacion se refiere a la localizacion especifica donde se establecerd el

proyecto.

En cuanto a la micro localizacion el proyecto estara localizado en Av.10 de agosto y

Jorge Washington.

Los factores mas importantes que se han tenido en cuanto a la micro localizacién son:

infra estructura del inmueble y la accesibilidad de los clientes.

Infra estructura del inmueble, el inmueble en el cual se establecera la oficina cuenta

con la infra estructura necesaria para poder iniciar el proyecto.

Accesibilidad de clientes, la ubicacion donde se establecera el proyecto es un sitio
estratégico, puesto que cuenta con una ubicacion privilegiada la cual tiene acceso por
varios medios de transporte como eco via, Metrobus, trole y buses haciendo que sea

facil para el cliente acceder a la futura oficina.

giesia
SU PRESENCIA O
A 4

Centro Cultura
Benjamin Carrior

Figura 27: Mapa micro localizacion.

Fuente: Investigacién Google Maps.
https://www.google.com/maps/place/Jorge+Washington,+Quito/@-0.2064768,-
78.4977344,17z/data='3m1!4b1!'4m5!3m4!1s0x91d59a16754df68d:0xc389c6c45ee80bb!18m2
13d-0.2064822!4d-78.4955457
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3.3. MODELO DE NEGOCIO

El concepto modelo de negocios fue acuiiado por el profesor de negocios Peter Drucker
en 1954, refiriéndose a la madera de operar de la empresa, hoy en dia el concepto hace

hincapié a la manera que tienen las empresas para generar valor.

En la actualidad la importancia de crear un buen modelo de negocios radica en los
avances tecnoldgicos ya que estos han generado nuevas maneras de crear valor en las
empresas, por lo tanto, no adaptar los modelos de negocio a estas nuevas tecnologias
supondria un error que puede llevar a muchos proyectos a quedarse en simples ideas.
(Martinez, 2014)

Un modelo de negocio describe las bases de como una organizacion crea, proporciona
y captura valor de sus clientes, para ello propone que la mejor manera de crear valor es
dividir en 9 modulos basicos que refleje la logica que tiene la empresa para generar
ingresos, estos mddulos cubren las 4 principales areas de un negocio; clientes, oferta,

infraestructura y viabilidad economica. (Osterwalder, 2010)

El modelo de negocios que se aplicara en el presente proyecto serd un modelo Canvas,
las principales razones por la que se aplicara este modelo es porque es una herramienta
sencilla que se enfoca en los factores mas cruciales en la puesta en marcha de una
empresa, es un modelo funcional el cual se centra en los clientes, la principal fuente de
ingresos de cualquier compafiia, esta focalizacion lleva a las empresas a tener mayores

probabilidades de éxito.

3.3.1. Segmento de Mercado

Los clientes son el centro de cualquier negocio, ya que sin estos no se puede crear valor,
provocando la quiebra en cualquier negocio que no los tenga. El primer modulo
propuesto por Osterwalder define los diferentes grupos de personas o entidades a los
que se dirige una empresa, una vez segmentada la poblacion se pude crear un modelo
de negocios mas exacto basado en las necesidades de los demandantes lo que facilitara

la planeacion de estrategias. (Osterwalder, 2010)
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La empresa se encuentra en el mercado segmentado ya que este modelo distingue varios

segmentos con necesidades y problemas ligeramente diferentes.

En el caso del presente proyecto la segmentacion estd vinculados a los niveles

socioeconémicos de la poblacion ecuatoriana mas concretamente:

Todas las personas de entre 24 afios a 64 afios que vivan en la Provincia de Pichincha 'y
se encuentren entre los niveles socioecondmicos de la B a la C- que sean jovenes
vanguardistas o personas de edad adultas que buscan cumplir su necesidad de seguridad

con la adquisicion de una vivienda propia

3.3.2. Propuesta de Valor

La propuesta de valor es el factor clave en la toma de decision de un cliente, ya que es
esta la que permitira tomar la eleccion de una u otra empresa, puesto que la finalidad es
satisfacer una necesidad o solucionar un problema del demandante, la compafiia que
tenga una mejor propuesta de valor sera la que destaque frente a otras. (Osterwalder,
2010)

La propuesta de valor que dara la empresa radicara principalmente en:

e La posibilidad de hacer modificaciones a las viviendas dependiendo de la necesidad
econdmica evitando de esta manera que los clientes soliciten prestamos de valores altos,
ademas de la personalizacion, comodidad y utilidad de las viviendas.

e Personalizacion se adaptara el producto de acuerdo con las necesidades del demandante.

e Disefio, los disefios de las viviendas estaran siempre a la vanguardia de las tendencias
actuales, crenado valor para los clientes.

e Comodidad/ utilidad la planificacion de las viviendas se realizara de tal modo que su

distribucion sea la mas practica y til para el cliente.
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3.3.3.

Canales de Distribucion

Este mddulo explica la forma en que una empresa se comunica con su segmento objeto,
con el objetivo de dar a conocer a sus clientes los productos y servicios ofrecidos tales
como: ofrecer a los clientes un servicio postventa, proporcionar a los clientes una
propuesta de valor y permitir que los clientes compren productos especificos.
(Osterwalder, 2010)

Tipos de canal Fases de canal

Equipo

comercial

Directo

Ventas en

1. Informacion 2. Evaluacion 3. Compra 4.Entrega 5. Posventa

Propio

mternet

valuar nuestra  los clier

Tiendas clien

propias de nuestra empresa? propuesta de valor? ductos y servicios? de valor?

Tiendas

de socios

Indirecto

Socio

Mayorista

Figura 28 Tipos de canales
Fuente: (Osterwalder, 2010)

La distribucidn se realizard de manera directa ya que la empresa contard con un equipo

comercial propio y un sitio web donde se informard sobre los productos que se

ofreceran.

Las etapas de los canales estaran establecidas de la siguiente manera:

Informacion: La empresa hara uso de una pagina web y de redes sociales como
Facebook, Twitter, Instagram para atraer a nuevos clientes, ademas de ello tendra una
pagina alterna donde se compartira contenido relevante sobre la construccion, disefios
de interiores, decoracién y todo lo relativo a sistemas de construccién vanguardistas,
con el objetivo de atraer a clientes potenciales haciendo que esta pagina sea una pagina

de enlace con la pagina oficial de la empresa.

Evaluacion: Se podra hacer la evaluacion de forma personal en la oficina de la empresa,
las cual serd adaptadas y disefiada para atraer clientes, posteriormente los clientes
podran evaluar los servicios de la organizacion a través del portal web, en el cual se

subiran todos los trabajos realizados.
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e Compra: Los clientes podrén adquirir las viviendas de forma personal, siempre a través

de un asesor que haya realizado un estudio previo del terreno de los clientes.

e Entrega: Laentrega siempre sera cuando la vivienda este completamente terminada, de

acuerdo con las necesidades establecidas previamente por los clientes.

e Posventa: para fidelizar a los clientes se hara un seguimiento durante el primer afio para
comprobar que todo se encuentre en Optimas condiciones y de esta manera lograr un

mayor nimero de recomendaciones

3.3.4. Relaciones con los Clientes

En este modulo se establece la forma en que la empresa va a relacionarse con su nicho
de mercado, puede ser personal o automatizada, pueden basarse en los siguientes
fundamentos: captacion del cliente, fidelizacion de clientes y estimulacion de ventas.
(Osterwalder, 2010)

La relacion con el cliente se realizara mediante asistencia personal, de esta manera el
cliente se podra comunicar en cualquier momento con un asesor comercial que le ayude

durante el proceso de venta y post venta.

Siguiendo los fundamentos principales sugeridos por Osterwalter la empresa se

manejara de la siguiente manera:

e Captacion del cliente: Habra descuentos y promociones los tres primeros meses por
medio de la pagina web, los cuatro primeros clientes tendran un descuento total en la

elaboracion y aprobacion de planos por parte de la empresa proveedora.

e Fidelizacion de clientes: Se lograra la fidelidad de los clientes mediante la atencion
personalizada a cada cliente, mediante pequefios detalles que les hagan sentir parte de

la empresa como llaveros, calendarios o cuadernos de notas y parte de la utilidad neta
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de la vivienda serd destinada a un fondo que respalde cualquier imperfecto durante el
primer afo, también se realizara una revision de la vivienda al finalizar el afio con una

respectiva encuesta de satisfaccion.

e Estimulacién de ventas: Se pretendera que los clientes recomienden nuevos servicios
para lograr atraer nuevos clientes ofreciéndoles un descuento en la elaboracién y

aprobacién de planos.

3.3.5. Fuentes de Ingreso

Se refiere a los flujos de caja que producen las empresas en los diferentes segmentos de
mercado, si la empresa logra conocer el valor que cada segmento de mercado esta
dispuesto a pagar lograra de esta manera crear mas fuentes de ingresos. (Osterwalder,
2010)

La fuente de ingresos principal del negocio sera la comercializacion de viviendas
progresivas, el costo de estas seran variables dependiendo del segmento de mercado y

de las caracteristicas de estas mismas.

3.3.6. Recursos Clave

Todos los modelos de negocios requieren de activos para la puesta en marcha de
cualquier proyecto, de esta forma a través de estos generar valor, por ello en este médulo
se describen los activos mas importantes para que un modelo de negocio funcione.
(Osterwalder, 2010)

Para el proyecto planteado los recursos estaran establecidos de la siguiente manera; los
los recursos humanos que la empresa necesitaria son de 3 personas y un espacio fisico
(local).
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Tabla 32:Personal de la empresa.

COSTO HORA VENTAS ADMINISTRACION
No empleados TOTAL DPTO <
P 1 T.::»T%L 1 1 ADMINISTRACIO EMPRESA
VTAS . N
TRABAJADORES CORREDOR GENERAL | CONTADOR
SUELDOS Y
SALARIOS 400 400 |1.000 900 1.900 2.300

Elaborado por: Johnny Péez

3.3.7. Actividades Clave

Son las diversas acciones que debe realizar una empresa para que un negocio funcione,
esta serie de actividades clave seran diferentes dependiendo del modelo de negocio
planteado por cada organizacion. (Osterwalder, 2010)

La categoria que la empresa establecera sera la resolucion de problemas, puesto que la

empresa buscara solucionar los problemas individuales de cada cliente.

3.3.8. Asociaciones Clave

Se trata de los socios estratégicos que establecera la empresa para generar valor, ya que
al crear alianzas las empresas lograran optimizar su modelo de negocio, reducir los
riesgos o adquirir recursos a un menor precio, existen cuatro tipos de asociacion:
alianzas estratégicas no competidoras, coopeticion, Joint Ventures y relacion cliente —
proveedor. (Osterwalder, 2010)

La principal motivacion de la empresa sera reducir el riesgo e incertidumbre, por ello
buscard asociaciones con varios arquitectos independientes, para poder cubrir la
demanda del mercado y de igual manera disminuir el poder de negociacion de los

proveedores.
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3.3.9.

3.4.

Estructura de Costes

En este modelo se toma en cuenta todo el costo que implica la puesta en marcha de un
modelo de negocio. Se refieren a los costos que se incurriran en la creacion y en la
entrega de valor, también tiene en cuenta el mantenimiento de las relaciones con los
clientes. (Osterwalder, 2010).

La empresa intentara mantener los costos los mas bajos posibles, para lograrlo se
recortaran gastos mediante la utilizacion de nuevos métodos de construccion por parte

de los proveedores.

PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica consiste en desarrollar una mision y vision estratégica
estableciendo objetivos y creando un lineamiento que nos ayude a  dirigir una
organizacion, conocer su proposito, los resultados estratégicos y financieros que se
plantea como meta, su modelo basico de negocios y los movimientos competitivos y
planteamientos de acciones internas con los que se obtendran los resultados planeados
en una organizacion. Todo ellos forman el plan estratégico que ayuda a las empresas a
hacer frente a sus competidores mediante el compromiso previo de toda la organizacion

(Thompson, Peteraf, & Gamble, Administracion estreteéica, 2012)

Definir los lineamientos adecuados ayuda a alcanzar las metas establecidas en una
organizacion, por ello, en el proyecto se planteara la mision, vision, valores y objetivos

estratégicos para la compafiia.
Uno de los principales objetivos es lograr una integracion hacia atras en el afio 6, la

presente planeacion estrategica serd revisadas en 2025; de esta manera, la actual queda

vigente durante los primeros 5 afios.
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3.4.1.

3.4.2.

3.4.3.

Misién

Seguin Thompson (2012) “La mision comunica el propésito de una compafiia en un
lenguaje lo bastante especifico para darle a la compafiia su propia identidad” (pag.27).

La mision de una empresa tiene su ecencia en su razon de ser por ende describe el trabajo
de esta de una manera clara y consisa, para que el mayor nimero de personas pueda

entenderla la mision propuesta para es siguiente proyectyo es la siguiente:

“Servir a todos los clientes con los mejores servicios de construccion de acuerdo con
sus necesidades, brindandoles servicios integrales utilizando las mejores materias
primas, poniendo a su disposicion los mejores especialistas en servicios

arquitectonicos. ”

Vision

Segun Thompson,Peteraf y Gamble (2012) una vision estrategica “describe las
aspiracines de la administracion para el futuro, y bosqueja el curso estrategico y la

direccion de largo plazo de la compaiia” (pag.26).

De este modo se entinede que la vision de las empresas describen la imagen futura de
ellas al igual que incluyen en su alcance una idea global que se refiere a todos los

departamentos de la empresa se ha planteado como vision:

Ser una empresa conocida en la Provincia de Pichincha reconocida por usar tecnologia
de construccion liviana, con profesional de excelencia aplicando estandares de alta
calidad que nos lleve a satisfacer al maximo las necesidades de nuestros clientes para

consolidar el prestigio de la marca y sostener su desarrollo futuro.
Principios y valores
La doctrina de la administrativa es de gran importancia para el desempefio de las

organizaciones, ya que permite crear una identidad corporativa que comparte valores,

creencias y normas conductuales que permiten que los empleados estén alineados con
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la empresa y que de esta manera consigan lograr los objetivos de la organizacion.
(Ortegdn, Pacheco, & Roura, 2005)

Valores y principios corporativos:

Fidelidad: Los trabajadores tienen que ir mas alld de cumplir con sus obligaciones
laborales, demostrando que estan comprometidos con ella, con sus objetivos y metas.

Responsabilidad: Cumplir con los deberes asignados, asi como asumir las

consecuencias de los errores que se comentan.

La Honestidad: La integridad, verdad, franqueza, el comportamiento honorable,
recatado y razonable siempre deber ser cumplido desde un punto personal y corporativo.

Innovacion: Cambiar constantemente los métodos de trabajo mediante la aplicacion de

nuevas tecnologias que a ayuden a la empresa a ser mas eficiente.

La Solidaridad: Contribuir constantemente con la sociedad y los clientes utilizando

siempre métodos de construccion amigables con el medio ambiente.

Eficiencia: Cumplir adecuadamente con los servicios demandados evitando el

desperdicio de recursos.

Liderazgo: Ser pioneros en la utilizacion de nuevas tecnologias para la construccion de

viviendas progresivas.

3.4.4. Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos son los logros que espera obtener una organizacion y de esta

manera cumplir con su misién los cuales deben ser claros, realizables y congruentes
entre si. (Armijo, 2009)
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3.4.5.

Tener claros los objetivos en una empresa permite a la organizacion plantear estrategias
para poder alcanzar sus objetivos, de esta manera la empresa podra encauzar sus
acciones para poder alcanzar sus metas establecidas, para el emprendimiento se
establecen los siguientes objetivos estratégicos:

e Conseguir un 1% de participacion en el mercado inmobiliario logrando
consolidar la empresa en Pichincha como un producto sustituto a una vivienda
tradicional para el afio 2023.

e Garantizar la sostenibilidad a largo plazo de la compafiia abriendo 3 nuevas
agencias en la Provincia de Pichicha bajo un modelo reproducible para el afio
2023, lo que supondria un 38 % de crecimiento respecto al afio 2022.

e Incrementar las ventas en una unidad por etapa, lo que supone el 100% de
crecimiento respecto al afio 0.

e Creacion de 2 sucursales en otras provincias para el afio 2024; lo que supondria
un crecimiento del 23% para ese mismo afio.

e Logar un proceso de transicion mediante una integracion hacia atras

construyendo 2 viviendas para el afio 2026.

Matriz FODA

Anélisis FODA Es una herramienta fundamental a la hora de evaluar la situacion actual
de una empresa, la cual consiste en examinar sus recursos y capacidades competitivas
analizando el grado en que una organizacion aprovecha sus oportunidades comerciales

y se defiende de amenas externas.

FODA, llamado asi porque se tiene en cuenta las fortalezas y debilidades de los recursos
de una empresa, asi como sus oportunidades y amenazas externas. Un analisis FODA
es un mecanismo excelente ya que ofrece las bases para idear una estrategia que
capitalice los recursos de la empresa, se dirija a aprovechar sus mejores oportunidades

y la proteja de las amenazas para que una organizacién pueda mantenerse en el tiempo.

En el momento de establecer el FODA se realizd en teniendo en cuenta la experiencia
de la gerencia al igual que se observo el mercado en el que la organizacion esta

establecida, de esta manera se llegaron a los siguientes resultados.
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Tabla 33:Anélisis DAFO.

Andlisis DAFO

Matriz FODA
Fortaleza Debilidades

1. Profesional ampliamente |1. Existencia de zonas de
cualificado en el &mbito de la|dificil acceso para la
construccion. construccion.
2. Producto diferenciador de la 2 F?Ita de personal
mejor calidad. operatlvo. , para la

construccion.

3. Baja capacidad de

3. Excelente localizacion.

produccion.

4. Poca experiencia en el

4. Especializacion de|, o

area de viviendas
producto. :

progresivas.

5. Tamafio empresarial

5. Precio competitivo.

reducido.

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

1. Segmento mal

atendido.

2. Inexistencia de una
marca posicionada en
el mercado.

3. Existencia de

clientes potenciales.

4. Precios elevados en
el mercado.

1. Ofrecer precios cémodos
para los clientes. (F1, F4, O1,
02).

2. Crear un programa de
community management
para la empresa. (F1, F2, F4,
F5, 02, 03)

1. Crear estrategias de
colaboracién con los
proveedores para conseguir
precios mas econdmicos.
(D2, D3, D4, D5, 04)

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

1. Existenciade un gran

ndmero productos
sustitutos.

2. Facilidad de ingreso
de nuevos
competidores.

3. Grave crisis
econdmica.
(Pandemia)

1. Ofertar mas variedad de
productos para competir con
los productos sustitutos del
mercado. (F1, A1)

1. Ofertar productos en
zonas periféricas no
tomadas en cuenta. (D3, D4,
D5, A1)

Elaborado por: Johnny Péez
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3.5. POAS

El Plan Operativo Anual es un conjunto de estrategias las cuales deben estar
perfectamente alineadas con el plan estratégico para poder designar actividades con el
fin de llegar a cumplir los objetivos establecido por la empresa. Para el proyecto se ha

escogido realizar los POAS de dos objetivos estratégicos.

Obijetivo 1: Conseguir un 1% de participacién en el mercado inmobiliario logrando

consolidar la empresa en Pichincha como un producto sustituto a una vivienda

tradicional para el afio 2023.

Objetivo 2: Garantizar la sostenibilidad a largo plazo de la compafiia abriendo 3 nuevas

agencias en la Provincia de Pichicha bajo un modelo reproducible para el afio 2023 lo

que supondria un 38 % respecto al afio 2022.

Tabla 34: POA objetivo 1.

, . . f .
N°| Estrategia | N° Actividad Responsale Duracion AC\EZ:I Incicador |  Meta Producto
1 Clgpacna;nndedt;ato i Gerente 2Dis | 150 | Nimero e
Fielzar a os Evacllem'er? zvzneore;. I Clintes
leresatads| | oI IERTEIDE Gerente Trimestabmerte | § - | saffechos | , . Activdad mejorada
, persongl 2 mejorss
1 |delcalidad de ” / <
Creacion de un programa de Nimerode | - por afio
Mestras 3 - Gerente Anualmente (- |
o Seuimento postventa Clentes
TS Aplcacion de correcthos de "y recomendado C
4 , Gerente Diramente |9 - Area mejorada
I Oservaciones e os $
. 1 Deemi el Gerente 30 |§- Y% de descuento
Captcin e (escuento que puede hacerse —
Clertes a fraves Crecion de alanzas con ) , , -
2 i 2 — Gerente Anuglmente (§ - | nimerode | promociones| - Acterdo de alinza comercl
. m et | alafo
1l duracion e | , .
POTORORS | Bttt hdt{ wels Gerente s |8 - Crorograma de promocioes
DIOMOCIoneS
Ftegis 1| Defrircantdadamerr | ventasy gerente 1D |§ - Morto de inversion
digtaks a , , ) ) , ,
s 2 |pfir s recesidades delregog  ventas y gerente 205 |$- | Incremento |Creacionde|  Listade necesidades
3 - nimero de | cortenido
POgaTe 3 tablecer nlcadores de venta Gerente 3DBs |§- | vemss | mensl Inccadores de ventes
communy
TarEere 4 hrelrestado de a actidad rg Gerente R Balance e resuados obtenidos

Elaborado por: Johnny Péez
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Tabla 35: POA objetivo 2.

N°| Estrategia | NP Actividad Responsable Duracion  psto An{ Indicador | Meta Producto
| Contactar gerentes .dle — D |-
Exillboa Bpresas de consruccion en
i , Nimero de | 8 contactos .
L | contactosen | 2 gt e enin Gerente s |$- < List Ce contactos
- face contactos | alafo
3| Presentaciondel producto Gerente 2 |$-
Concetar | 1 Pr;sint;rlaestaenpres;snlos Gerente 2des |§ - |Poroenta ce L
2| allanzas con HIEWSQ et RQOCiCIONES 0 Alanzas con empresas
otasempresas| 2 Clrre delacuerdo Gererte Sdas |$- | exosss
Foridkcer | 1 .Es'tablecer beneﬁaos Gerert 208 |$- | Nimerode
) adicionals despues de Lacuerdo ,
3| viculos . acLerdos . Acterdos comerciles
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Elaborado por: Johnny Péez

3.5.1. Politicas Generales

3.5.1.1. Normas de la empresa

De manera que se mantenga un orden en la empresa surge la necesidad de una normativa
que sirva de guia para todas las personas que formen parte de la organizacion, de esta
forma se podra lograr crear un lineamiento similar en todos los empleados con el fin de

crear un ambiente favorable para la obtencion de los objetivos corporativos.

NORMATIVA

ANTECEDENTES:
La empresa esta creada con la finalidad de bridar viviendas a bajo costo de la mejor
calidad a personas que requieran este tipo de servicio a un costo mas accesible a su nivel

econdmico.
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BENEFICIOS:

La empresa brindara alimentacion para todos sus empleado y colaboradores.
Servicios de asesoria gratuita para todos los familiares de los empleados que se
encuentren en primera linea de consanguinidad.

Todos los empleados tendran derecho a un receso de 15 minutos aparte de su

hora de almuerzo.

OBJETIVOS:

Proporcionar un servicio de calidad a bajo costo, a través de la excelencia.
Atender a todas las personas que se acerquen en busca de asesoria de viviendas.
Dar un trato cordial y oportuno a cada cliente sin distincion de edad, raza,
religion, nacionalidad. Etc.

Atender adecuadamente a cada cliente, a través de una atencion profesional con

empatia. y eficiencia.

OBLIGACIONES DEL TRABAJADOR

Son obligaciones del trabajador:

Ejecutar el trabajo en los téerminos del contrato con la intensidad, cuidado y
esmero apropiados; en la forma, tiempo y lugar convenidos.

Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen estado los
instrumentos y Utiles de trabajo.

Mantener buena conducta y la vestimenta adecuada.

Dar aviso al empleador cuando por causa justa faltare al trabajo.

Comunicar al empleador o a su representante los peligros de dafios materiales
gue amenacen la vida o los intereses de empleadores o trabajadores.

Guardar escrupulosamente los secretos técnicos, comerciales o de fabricacion de
los productos a cuya elaboracion concurra, directa o indirectamente, o de los que
él tenga conocimiento por razén del trabajo que ejecuta.

No tomar de la empresa o establecimiento, sin permiso del empleador, Utiles de

trabajo u otros enseres.
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3.5.1.2.

e No presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajo la accion de
estupefacientes.

e No abandonar el puesto de trabajo sin causa justa.

e No ingerir alimentos en el puesto de trabajo.

e Utilizar un lenguaje adecuando al igual que su tono de voz.

e Restituir en caso de pérdida el material de trabajo.

e No utilizar teléfonos celulares ni redes sociales ajenas a la naturaleza de sus
tareas en horario de trabajo, su utilizacion sera permitida en el horario de
almuerzo, o en caso de emergencia o temas personales debidamente justificados
y notificados a Administracion.

e No faltar el respeto a los empleados, todos los colaboradores seran tratados por
igual, sin discriminacion y manteniendo las normas de cultura y educacion
correspondientes.

e Mantenerse en el establecimiento en el horario de labores, salvo consentimiento

de la administracion.

Politicas para Proveedores

Objetivo

Esta politica tiene por objetivo fijar las pautas que se deben observar al ejecutar una
accion de adquisicion y contratacion de bienes y servicios, se busca garantizar una
gestion objetiva, transparente y eficiente en dichos procesos de adquisicion y
contratacion de bienes y servicios, velando porque la ejecucion permita cumplir con

los objetivos de la empresa.

Ambito de Aplicacion
Es de aplicacion para los todos los procesos de adquisiciones y contrataciones que

realice la empresa.
Definiciones y Terminologia

Proveedor: Personas naturales o juridicas aptas para la prestacién de un bien o

servicio, que cumplan con los requisitos requeridos.
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Cotizacion: Propuesta econdmica preparada y remitida por el proveedor para la
prestacion de un servicio o la adquisicion de un bien, que sirva para determinar el
valor referencial.

Adquisicién y/o Contratacion: Es la accion que se debe realizar para proveerse de
bienes, servicios u obras, asumiendo el pago del precio o de la retribucion
correspondiente, y demés obligaciones derivadas de la condicion del contratante.
Bienes, Servicios y Obras: Son todos aquellos objetos, actividades o labores y
construccion, reconstruccion, remodelacion, demolicion, renovacion, habilitacion
de bienes inmuebles necesarios para el normal funcionamiento de las operaciones.
Orden de Compra / Orden de Servicio / Contrato: Es el documento formal
mediante el cual se perfecciona el acuerdo de voluntades para la adquisicion
determinados bienes, contratacion de servicios y/o ejecucion de obras. En este
documento se estipulan las condiciones especificas de dicha compra, tales como:
descripcion del bien o servicio, cantidad, precio, plazo de entrega. Establece los
derechos y obligaciones para las partes contratantes y prevalece sobre cualquier otro
documento, representando el acuerdo total alcanzado entre la empresa y el

proveedor.

Responsabilidades

El Departamento Administrativo es la unidad encargada y responsable en la
organizacion de ejecutar la contratacion de bienes, servicios y obras, asi como del
seguimiento y gestién de los contratos. Asimismo, tiene la obligacion de mantener
el archivo de los expedientes y requerimientos por las contrataciones y adquisiciones
realizadas.

El Departamento de Administrativo es la unidad encargada de mantener un registro

de proveedores actualizado.

Politicas

El objetivo de las politicas es proporcionar los lineamientos bajo los cuales se deben
regir y ejecutar las acciones para la prestacion de sus servicios, de tal modo que se
pueda establecer un estilo de gestion que garantice objetividad, transparencia y
excelencia de los procesos, logrando una 6ptima gestién en términos de eficiencia,

para satisfacer el objetivo perseguido por la empresa hacia los clientes.
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Toda adquisicion y contratacion, independientemente del rubro y monto, debera
iniciarse obligatoriamente con un requerimiento fisico o electronico dirigido a el
area Administrativa, previa disponibilidad presupuestal aprobada. Adicionalmente,
cuando se trate de contratacion de consultoria, el area usuaria deberéd adjuntar la

evaluacion que sustente dicha contratacion.

Todas las contrataciones y adquisiciones de bienes deben realizarse a través de
procesos abiertos, transparentes, oportunos y en condiciones competitivas de
mercado, que obtengan la relacion calidad-costo mas adecuada para el ciclo de vida
del bien o servicio y que se otorguen las debidas garantias, tanto en lo que respecta
a la seriedad de las ofertas que se presenten como a la fiel ejecucion de los contratos,

minimizando asi los riesgos para la organizacion.

Identificacion de
las necesidades

Evaluacién
continua del
proveedor

Aprobacion de las
necesidades

Comprobaciony Busqueda de
pagos proveedores
Proceso de
compras

Solicitudy
evaluacion de
ofertas

Recepcién del
servicio

Elaboracion del Adjudicacion de la

contrato oferta

Figura 29:Politica de gestion de proveedores.
Elaborado por: Johnny Péez
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3.5.2.

3.5.3.

Organigrama Organizacional

Gerente General

DIRECTOR EJECUTIVO

DIRECCION FINANZAS Y

ADMINISTRATIVA CONTABILIDAD VENTAS
FINANCIERA

Figura 30: Organigrama Estructural.
Elaborado por: Johnny Péez

Estructura Organizacional

Segun (Hitt & Hoskisson, 2004)(2004) “La estructura organizacional especifica las
relaciones formales de dependencia, los procedimientos, los controles y autoridades de

la empresa, asi como los procesos para tomar decisiones”

Tener una definida una buena estructura organizacional facilitara alcanzar las metas y
objetivos de una manera mas eficiente, debido a que a la hora de establecer las funciones
del personal queda mas claro las actividades que realizara cada persona y de esta manera

la organizacion logre alcanzar los objetivos establecidos.

DIRECCION ADMINISTRATIVA FINANCIERA

Tiene la funcion de organizar y direccionar la estructura de gestion operativa y
econdmica de la empresa. Coordina su gestion con las demas Direcciones y Unidades
Operativas de la Institucion, con el fin de garantizar la continuidad y sostenibilidad de
esta en el tiempo.

Se encarga ademas de solventar las necesidades y requerimientos de la Institucion,

ademas de promover un favorable y adecuado ambiente de trabajo.
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e Representar oficialmente a la Institucion ante toda clase de autoridades e
instituciones publicas o privadas, nacionales o extranjeras.

e Dirigir, controlar y velar por el cumplimiento de los objetivos, planes, programas
y proyectos aprobados.

e Organizacién interna y demas funciones que regulan las funciones, los procesos
y los procedimientos.

e Revisar y presentar los presupuestos, estados financieros y planes de inversion,

asi como su ejecucion.

FINANZAS Y CONTABILIDAD

Se encarga de generar la informacién econdmica y contable diaria, estableciendo

procedimientos previos con las Direcciones Administrativa y las demas unidades;

ademas de velar por estar al dia con las obligaciones econdmicas y contractuales tanto

dentro de la organizacion como con las Instituciones pablicas o privadas con las cuales

se relaciona.

e Coordinar todas las funciones administrativas: Finanzas y Contabilidad.

e Controlar la sostenibilidad financiera y de recursos.

e Exigir la elaboracion de los Planes Operativos Anuales a la direccion
administrativa.

e Evaluar los presupuestos, estados e indices financieros, y presentar planes de

inversion.

VENTAS

Tiene la funcion de dinamizar la comunicacion de la organizacion con los clientes,
captar sus necesidades, promocionar los servicios de la organizacion y ayudar a la

empresa a gestionar las transacciones inmobiliarias.

e Comunicacién externa con los clientes.
e Planificar, disefiar medios de captacion de clientes.

e Disefiar y aplicar estrategias de comunicacion.
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3.5.4.

e Responsable de la imagen corporativa de la organizacion.

e Establecer los perfiles de clientes potenciales.

Base Legal

La base legal de toda empresa esta constituida por todos los documentos y permisos que
la empresa tenga que sacar para poder realizar sus funciones con normalidad, en este
punto se abordara desde la constitucion de la empresa y todos los permisos que requiera

para funcionar dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

Constitucion de la Compafia: Un requisito indispensable que establece la Ley de
Compafiias, para constituirse como una empresa se lo realizara por medio del portal de
la Superintendencia de Compafiias, y se cumpliran los pasos que esta disponga. Se tiene
planeado que la empresa sea Unipersonal de Responsabilidad Limitada, y se la
constituya con el nombre de M.Estudio. Ltda., la misma que estara conformada por un
Unico duefio, como asi lo establece la Ley de Compaiiias en el articulo 460, en su

Disposicion Transitoria.

Registro Unico de Contribuyentes o (RUC): EI RUC es instrumento que sirve para
registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos. EI RUC también sirve
para la realizacion de actividades econdmicas de manera parcial o

permanente en el pais, y para que toda persona que sea titular de derechos o bienes pague

sus debidos impuestos.

Patente municipal: En base a lo que dice Codigo de Ordenamiento Territorial (Cootad)
y la Ordenanza Municipal 339 este es un documento habilitante para la obtencién del
Registro Unico de Contribuyentes con el propésito de cruzar informacion con el SRI
para la recaudacion por impuesto de patente este impuesto aplica a personas naturales y

juridicas.
Licencia Metropolitana Unica para el ejercicio de actividades Econémicas

(LUAE): La obtencién de este documento es imprescindible para el ejercicio de

cualquier actividad dentro del Distrito Metropolitano de Quito el cual hay que renovarlo
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de manera anual, la LUAE contiene algunos permisos, pero entre los méas relevantes

para el presente proyecto estan siguientes permisos:

e Permiso Sanitario
e Permiso Ambiental
e Permiso de Funcionamiento de los Bomberos

e Rotulacion (Identificacion de la actividad econémica)

La Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado protege a los
consumidores, a los empresarios, pero sobre todo a los pequefios y medianos
productores, de los abusos derivados de la alta concentracién econdmicay las practicas

monopalicas

Otro lineamiento importante en el sector de la construccion es La Norma Ecuatoriana
de la Construccion “NEC”, promovida por la Subsecretaria de Habitat y Asentamientos
Humanos del Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI), tiene como
objetivo principal la actualizacion del Cddigo Ecuatoriano de la Construccion (2001),
con la finalidad de regular los procesos que permitan cumplir con las exigencias bésicas
de seguridad y calidad en todo tipo de edificaciones como consecuencia de las
caracteristicas del proyecto, la construccion, el uso y el mantenimiento; especificando
parametros, objetivos y procedimientos con base a los siguientes criterios: (i) establecer
parametros minimos de seguridad y salud; (ii) mejorar los mecanismos de control y
mantenimiento; (iii) definir principios de disefio y montaje con niveles minimos de
calidad; (iv) reducir el consumo energético y mejorar la eficiencia energética; (v) abogar
por el cumplimiento de los principios basicos de habitabilidad; (vi) fijar

responsabilidades, obligaciones y derechos de los actores involucrados.

Los requisitos establecidos en la NEC seran de obligatorio cumplimiento a nivel
nacional; por lo tanto, todos los profesionales, empresas e instituciones publicas y
privadas tienen la obligacion de cumplir y hacer cumplir los requisitos establecidos para
cada uno de los capitulos contemplados. De este modo, los proyectos arquitectonicos y
los procesos de construccion deberan observar las condiciones o parametros

establecidos en la Norma Ecuatoriana de la Construccion y las regulaciones locales,
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expedidas por los distintos Gobiernos Autonomos Descentralizados Municipales,
deberan acogerse a dicha Norma, en ejercicio de las competencias asignadas por el
COOQOTAD.

Las normas méas importantes que todo arquitecto y constructor que labora en el DMQ

(Distrito Metropolitano de Quito) debe conocer son:

e Ord. 3746 - Normas de arquitectura y urbanismo
e Anexo 2 - Reglas técnicas de arquitectura y urbanismo
e Ord. 470 - Reglas técnicas en materia de prevencion de incendios

e Ord. 172 - Régimen administrativo del suelo en el DMQ

El porcentaje de informalidad en Quito representa el 70%, es decir, que este tipo de
construcciones no han recibido la participacion de ningun tipo de profesional o entidad
municipal. Esto genera una ciudad desordenada, insegura, vulnerable a fenémenos
naturales y con problemas de servicios basicos, movilidad e infraestructura; factores que

disminuyen la calidad de vida que los usuarios. (Notimundo, 2017)

Estas normas son de facil acceso y se las puede descargar del repositorio de la
gobernacion del Distrito Metropolitano de Quito. Estas directrices junto con las
regulaciones impuestas en el IRM condicionan el modo de emplazar nuevos proyectos
dentro del Distrito; y para obtener los permisos respectivos para la construccion de estos,

es necesario seguir los lineamientos que apliquen para cada caso.

En Quito, el 70% de edificaciones son informales, el 80% de ellas podria sufrir dafios y
el 45% podria colapsar si hay un sismo de alta intensidad, segin el Colegio de
Arquitectos de Pichincha. Muchas son doblemente vulnerables por estar en zona de

riesgo. (Carvajal, 2019)
Se evidencia una concentracion de viviendas informales en zonas riesgosas como

quebradas, donde el costo del suelo es menor al no contar con la infraestructura

necesaria
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A pesar de que existe una legislacion encargada de delimitar estos procesos

constructivos, en la mayoria de los poblados pequefios se observa la informalidad.

Es deber de cada GAD (Gobierno Autonomo Descentralizado) el salvaguardar y evitar
el desarrollo informal en zonas de riesgo, como también dotar de infraestructura a los

asentamientos correspondientes a la cobertura de su ejercicio.

En el Distrito Metropolitano de Quito, el encargado de regular y controlar los procesos
constructivos es la ACM (Agencia de Control Metropolitana), sin embargo, esta entidad
se hace cargo de procesos que cuentan con licencia de construccion y un proceso activo

y legal en su mayoria.

El Distrito Metropolitano de Quito posee un departamento de planificacion urbana que
es el responsable de dotar con nomenclatura y zonificacion a toda la extension urbana 'y
rural, zonificacion que acompafia a los caracteres presentes y futuros de proyectos de

movilidad y vialidad del distrito.

Dentro de cada predio o lote, se puede obtener el IRM (Informe de Regulacion
Metropolitana), que es la directriz para utilizar en cualquier proyecto implantado en
dicho predio. Este informe contiene informacion de caracter imperativo y relevante que
denotaran las caracteristicas del lote y como construir dentro de €l. Las directrices que
constan en el IRM fueron previamente estudiadas por el departamento de planificacion
urbana, mismo que produjo un PUOS (Plan de Uso y Ocupacion del Suelo), que es el
que delimita las caracteristicas de cada lote basandose en los planteamientos urbanos de

todo el distrito.

En el siguiente grafico se puede apreciar la configuracion de un IRM, obtenido

directamente de la pagina de la gobernacion del DMQ.
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INFORME DE REGULACION METROPOLITANA QUITO

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito e —
ALGALDIA

IRM - CONSULTA

*INFORMACION PREDIAL EN UNIPROPIEDAD *IMPLANTACION GRAFICA DEL LOTE
DATOS DEL TITULAR DE DOMINIO T~ ma SELIE) S, V|
ccrUC 1000122646 Fig 41 bl bs il N
. . /// Fe Vr s A
MNombre o razén social MARMOL ESPARZA MILTON S A /] i i [
EOANERGES G

DATOS DEL FREDIO et 2
Mimero de predio: 52450 e g

Geo clave: 170104170102010111 ST o
Clave catastral anterior: 12202 05 010 000 000 000 e _l ol

En derechos y acciones: _ NO e e m‘
/AREAS DE CONSTRUCCION Sy a
lArea de construccién cubierta: [140.68 m2 ] 2

lArea de construccién abiena:  0.00 m2 e e

firea bruta total de 149.86 m2 . g 1
construccién:

DATOS DEL LOTE [ |
[Rrea segin eseritura: 135.00 m2 1]
{Area grafica: 137.38 m2 . (8 -
Frente total: 8.05 m s e
Maximo ETAM permitido: 10.00 % = 13.50 m2 [5U] roﬁe}(l ST Escala 1:50
Fona Metropolitana: MNORTE

Farmoquia: CONCEPCION

Barrio/Sector: S.CARLOS MULTIF

Dependencia administrativa: _ /Administracién Zonal Norte (Eugenio

Espejo)

[aplica a incremento de pisos:

CALLES

Fuente Calle Ancho {m) Referencia Momenclatura

SIREC-Q FRANCISCA DE LAS LLAGAS 0 0e7B
REGULACIONES

ZONIFICACION

Zona: C11 (C304-70) RETIROS

Lote minimo: 300 m2 PISOS Frontal: 3 m

; P Altura: 16 m Lateral: 0 m

rente minimo: 10 m Mumero de pisos: 4 Posterior: 3m
COS total: 280 %
. Entre blogues: 6 m
COS en planta baja: 70 %
Forma de ocupacion del suelo: (C) Continua con retiro frontal Clasificacion del suelo: (SU) Suelo Urbano

Uso de suelo: (RU2) Residencial Urbano 2 Factibilidad de servicios basicos: S

.AFECTACIONES.'PROTECCIONES
Descripaién Tipe Derecho de via Retiro (m) Observacién
|DBSERVACIONES

Frevio a iniciar algln procese de habilitacién o edificacion en el lote, procederd a la rectificacion de dreas conforme lo establece |a
Ordenanza MNo. D126.

NOTAS

-Los datos aqui representados estdn referidos al Plan de Use y Ocupacion del Suelo e instrumentos de planificaciin complementarios.
vigentes en el DMQ.

-* Esta informacidn consta en los archivos catastrales del MDMDQ. Si existe algdn emor acercarse a las unidades desconcentradas de
Catastro de la Administracian Zonal correspondiente para la actualizacian y comeccion respectiva.

- Este informe no representa fituko legal alguno que perjudique a terceros.

- Este informe no autoriza ningln trabajo de construccion o divisidn de lotes, tampoco autoriza & funcionamiento de actividad alguna.

-"ETAM" es el "Ermor Téenico Aceptable de Medicién”, expresado en porcentaje y m2, que se acepta entre o Area establecida en el Titulo de
Propisdad (eseritura), y la superficie del Io’e de temeno provenisnte de la medicién realizada por ol MDMQ, dentro del proceso de
regularizacion de excedentes y conforme ko ido en el Articule 481.1 del COOTAL: y, a la Ordenanza
Metropolitana 0126 sancionada el 19 de julio de 2018.

- Para iniciar cualquier proceso de habilitacian de la edificacion del suelo o actividad, se debera obtener &l IRM respectiva en la administracion
zonal correspondients.

- Este informe tendrd validez durante & tiempo de vigendia del PUOS.

Figura 31: Informe de Regulacion Metropolitana.
Fuente: (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2019).
https://pam.quito.gob.ec/PAM/popuplogin.aspx

La construccion es un elemento importante de expansion, pero a la vez rige las

dotaciones a la poblacion de infraestructura basica, carreteras, aeropuertos, proyectos

de generacion, transmision y distribucion de electricidad, alcantarillado, agua potable,

riego, unidades educativas, centros de salud, vivienda, obras urbanisticas, entre otras

necesarias para la correcta configuracion y funcionamiento de un asentamiento humano.

Estas dotaciones vienen dadas por los gobiernos, ya que son estos los que se encargan

de configurar la infraestructura de las ciudades. En base a esto; el anterior gobierno

pretendia imponer la Ley de plusvalia, ya que consideraba que muchas personas se veian
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favorecidas por estas dotaciones del estado y especulaban a la hora de vender sus

terrenos, dicha ley fue derogada por consulta popular con un 63,22%. (Romero, 2018)

En la actualidad los fantasmas reaparecen ya que en las nuevas reformas propuestas por
el gobierno se plantea eliminar el impuesto a la renta (IR) sobre la venta ocasional de
bienes inmuebles la cual esta plasmada en el proyecto de Ley de Crecimiento
Econdmico en el cual se plantea que cualquier venta de bien inmueble pague un nuevo
impuesto a la renta que estaria entre el 25% y 35% sobre la diferencia entre el precio de
compray el de venta. (El Universo, 2019)

Uno de los problemas mas latentes en el entorno quitefio y a nivel nacional; es la falta

de politicas publicas para resolver la migracion y el déficit de viviendas en la poblacion
urbana, que representa el 70%. (HABITAT Ill, 2015)
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4. SITUACION FINANCIERA

4.1. HERRAMIENTAS FINANCIERAS

Para conocer realmente si la propuesta de negocio es factible, es necesario implementar
varias herramientas financieras, con el fin de medir y cuantificar pardmetros que nos den

un diagnostico del futuro de la empresa.

Para ello se establece una posible realidad de las casas que se van a vender ya sea desde
cero es decir si el cliente requiere una casa etapa 1 hasta un cliente nuevo que requiere ya
una casa hasta la etapa 4. Otra estrategia para poder vender es realizar las ventas por
etapas es decir si un cliente adquiero en el primer afio una casa hasta la etapa 3 y quiere

agrandarla, lo puede hacer sin ningan problema el siguiente afio.

Es asi, que se vendera de dos formas, las casas desde cero y por etapas; ya que es mas
factible llegar a un cliente cuando ya conoce del tipo de trabajo que maneja la empresa y

tiene la confianza necesaria para realizar una expansion a su casa.

Existe una variedad de herramientas que se puede estudiar, de las cuales se destaca las

mas importantes y Utiles para la maximizacion de beneficios del negocio; estas son:

Estados financieros El propdsito de los EEFF es evaluar, medir, controlar y comprender
la situacion financiera y economica de la empresa, con informacion relevante y
comparable, con esta base se establece presupuestos cercanos a la realidad del mercado
actual de la empre y asi el equipo de direccion de la empresa pueda tomar las decisiones

correctas estratégicamente.

Entre los principales tenemos:

Balance General:  Es un reporte financiero que se presenta como una fotografia de la

empresa, se presenta a una fecha determinada.



Estado de Resultados (Estado de pérdidas o ganancias): Refleja de manera detallada los
ingresos obtenidos, los egresos y como resultado la ganancia o pérdida generada en un
periodo de tiempo.

Margen de Utilidad Bruto: Es un indicador que refleja la diferencia neta entre las ventas

generadas y costo de ventas.

También es importante realizar un andlisis eficiente de la empresa, realizando

presupuestos de diferentes variables de la empresa, y asi tomar decisiones oportunas.

En este estudio se tom6 en cuenta, los presupuestos detallados a continuacion:

Presupuesto de ventas: Es una de las principales herramientas para la toma de
decisiones, ayuda a la administracion eficiente de la gestion y por ende permite conocer
con mas exactitud la ganancia que puede obtener la empresa en un determinado periodo

de tiempo.

Para crear este presupuesto es indispensable tener un panorama claro de los factores y
variables externos de la empresa como la competencia y el mercado en general, para
evaluar la participacion que se tiene en el mercado y saber se tiene la capacidad suficiente
de recursos financieros, humanos, economicos, entre otros; para aumentar dicha

participacion.

Es por ello que para realizar este presupuesto se tomd en cuenta los resultados que se
realizaron en el estudio de mercado, en donde se realiz6 preguntas concretas para detectar
las personas interesadas en el proyecto, que es la construccién de casas por etapa.
Partimos de ahi, para poder establecer el nimero de ventas que se venderan desde cero y
también por etapas, como estrategias de ventas. Para poder captar mas clientes y que
mejor fidelizar a los clientes que ya compraron anteriormente una casa y quiere

aumentarla de tamafio.
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Flujo de efectivo También (cash flow o flujo de caja): La caracteristica principal de
esta herramienta financiera es que permite saber cuéles son las entradas y salidas de
efectivo de un determinado periodo.

Esta herramienta es una de las mas importantes para tener una visién mas clara de las
decisiones que debe tomar la administracion de la empresa, para optimizar sus ganancias;
y tener un panorama claro de cuando dinero se necesita para mantener las operaciones de

la empresa equilibrada y con el dinero suficiente en caja.

Punto de Equilibrio: Este calculo financiero permite determinar el nivel de ventas, que
permite cubrir los costos fijos y los costos variables. Por ejemplo, el arrendamiento de la
oficina que se alquilara para que los vendedores puedan ofrecer los beneficios de las casas

que se construiran por etapas, sueldos y salarios.

Para empezar el analisis financiero, es indispensable indicar cuales aspectos debemos

tomar en cuenta para empezar la propuesta de negocio.
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4.2. ACTIVOS FIJOS

Tabla 36: Activos fijos de la empresa en el afio 0.

MUEBLES VALOR CANTIDAD TOTAL

Escritorio de oficina S 300,00 1,00($ 300,00
Silla de Oficina Harvy S 68,39 2,001 S 136,78
Mesa de centro S 120,00 1,00($ 120,00
Sofa Silvio S 917,40 1,00($ 917,40
Lampara escritorio S 20,00 2,00(S 40,00
TOTAL MUEBLES $ 1.514,18
EQUIPOS DE OFICINA VALOR CANTIDAD TOTAL

Computador portétil (2) S 500,00 2,00(S 1.000,00
Impresora Epson L5190 S 379,00 1,00|$ 379,00
Teléfono Convencional S 50,00 1,00|$ 50,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA $ 1.429,00
GASTOS DE CONSTITUCION VALOR CANTIDAD TOTAL

Aprobacion de denominacion S - 1,00| $ -

Cuental.C S 5,00 1,00($ 5,00
Aporte numerario S 200,00 1,00|$ 200,00
Elaboracion de escritura publicay anotaciones marginale | S 30,00 1,00|$ 30,00
Ingreso de la escritura publica S - 1,00| S -

Aprobacién de la escritura deconstitucidn S - 1,00($ -

Publicacion S 25,00 1,00|$ 25,00
Inscripcidn S 57,00 1,00|$ 57,00
Inscripcién del nombramientoGerente (5 hojas) S 9,30 1,00| S 9,30
Inscripcién del nombramientoPresidente (5 hojas) S 9,30 1,00| S 9,30
Obtencién del nimero de expediente S - 1,00| S -

Movilizacién S 23,40 1,00 S 23,40
Honorarios S 50,00 1,00|$ 50,00
TOTAL GTOS CONSTITUCION $ 409,00
REGISTRO DE MARCA (IEPI) VALOR CANTIDAD TOTAL

Informe de buisqueda general de Signo Distintivo S 16,00 1,00|$ 16,00
Tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion | S 208,00 1,00| S 208,00
TOTAL CONSTITUCION S 224,00
SUMINISTROS VALOR CANTIDAD TOTAL

SUMINISTROS DE OFICINA S 500,00 1S 500,00
SUMINISTROS DE LIMPIEZA S 200,00 1S 200,00
TOTAL SUMINISTROS S 700,00

TOTAL ACTIVOS FLJOS $ 4.276,18

Elaborado por: Johnny Péez
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4.3.

Para la puesta en marcha del negocio, se realizo la lista de los activos tangibles e
intangibles que se necesita para iniciar el negocio, en la tabla se observa que existe activos
como la marca y la constitucion que seran gastos Unicos al inicio del periodo y existen
otros activos como equipos electrénicos que se mantienen en el tienen con la debida

depreciacion.

Con més detalle se examinard los activos en el Balance General del afio cero y como irdn

cambiando en el fututo hasta proyeccién del afio 4.

PRESUPUESTO DE NUMERO DE CASAS VENDIDAS DESDE CERO O POR
ETAPAS

Tabla 37: Numero de casas vendidas desde cero y por etapas.

DETALLE ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 TOTAL % Partcip.
DESDE CERO 5 10 16 22 27 80 70,18%
POR ETAPAS 0 3 7 12 12 34 29,82%

TOTAL CASAS VENDIDAS 5 13 23 34 39 114 100,00%
Elaborado por: Johnny Péez

En este resumen se observa cuantas casas se venderan desde el afio 0 hasta el afio 4, tanto
las casas desde cero es decir cuando cliente nuevo desea comprar una casa ya sea etapa 1
hasta la etapa cuatro, y por otro lado el nimero de unidades que se venderan por etapas,
es decir cuando el cliente ya adquirié una etapa anteriormente, y quiere remodelarla o
agrandarla. Con esta explicacion se resumen que el 70% de casas seran vendidas desde

cero y el 30% sera vendido por etapas.

Tabla 38: Ventas ($) de casas vendidas desde cero y por etapas.

DETALLE ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 TOTAL % Partcip.
DESDE CERO 196.000 427.000 718.000 997.500| 1.217.000| 3.555.500 89,05%
POR ETAPAS 37.100 88.690 152.066 159.516 437.372 10,95%

TOTALINGRESOS|  196.000|  464.100|  806.690| 1.149.566| 1.376.516| 3.992.872]  100,00%
Elaborado por: Johnny Péez

Las ventas que se generaran hasta el afio 4, por vender casas desde cero sera de un 89%,

y el ingreso por vender por etapas desde la etapa 2 hasta la etapa 4 sera de un 11%.
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Gréfico 15: Presupuesto numero de casas vendidas desde cero.
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Elaborado por: Johnny Paez

Tabla 39:Presupuesto nimero de casas vendidas desde cero.

TIPODECASAS ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 TOTAL % participacion

CASAETAPA 1 2 3 4 5 6 20 25,0%
CASA ETAPA 2 1 2 3 4 5 15 18,8%
CASA ETAPA 3 1 2 3 5 7 18 22,5%
CASA ETAPA4 1 3 6 8 9 27 33,8%
Numero de casas 5 10 16 22 27 80 100,0%

Elaborado por: Johnny Péez

En esta tabla se observa que el primer afio, como la empresa recién estd empezando sus
actividades vendera 5 casas de las cuales 2 son etapa tipo 1, 1 casa etapa 2, 1 casa etapa

3,y 1 casa etapa 4.

Se realizo el presupuesto de 5 casas el primer afio, debido a que son esta situacion de la
pandemia que afecto economicamente a todo el mundo, el comprar una casa por el
momento no es una necesidad primordial. Es por ello que el presupuesto de casas
vendidas no es muy alto, y también porque si los futuros clientes pagarian por medio de
un préstamo bancario, las entidades financieras actualmente no tiene como prioridad a los
créditos hipotecarios; sino mas bien reactivar la economia de los pequefios y medianos
productos que por causa de la pandemia cerraron sus negocios y no tienen efectivo para

poder levantarlos.
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Gréfico 16:Presupuesto nimero de casas vendidas por etapas.
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Elaborado por: Johnny Péez

Tabla 40:Presupuesto niimero de casas vendidas por etapas.

TIPODE CASAS ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 TOTAL

CASA ETAPA 1 -

CASA ETAPA 2 1 2 3 2 8
CASA ETAPA 3 1 2 5 4 12
CASA ETAPA 4 1 3 4 6 14
TOTAL ETAPAS - 3 7 12 12 34

Elaborado por: Johnny Péez

En la tabla se observa que el nimero de casas vendidas por etapas, para el afio 1 sera de
3, debido a que se tendra clientes conocidos los cuales ya tienen experiencia en la compra
de casas por etapas, y tienen mas facilidad econémica para la compra de las mismas. Es
por ello que se planifica que de las casas que se vendieron en el afio 0, se irdn
reconstruyendo y creciendo en espacio ya que los clientes desearan ampliar sus viviendas;
ya sea transformar su casa de etapa 1 a etapa 2, de etapa 2 a etapa 3 o de etapa 3 a etapa
4.
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4.4. PROYECCION DE VENTAS A 5 ANOS

Tabla 41:Presupuesto de ingresos (Délares) de casas vendidas desde cero y por etapas.

DETALLE :\\[o )] ANO 1 ANO 2 :\\[o )] ANO 4 TOTAL % Partcip.
DESDE CERO 196.000 427.000 718.000 997.500| 1.217.000| 3.555.500 89,05%
POR ETAPAS - 37.100 88.690 152.066 159.516 437.372 10,95%
TOTAL INGRESOS 196.000 464.100 806.690 | 1.149.566| 1.376.516| 3.992.872 100,00%
% incremento 137% 74% 43% 20%

Elaborado por: Johnny Péez

El ingreso (en ddlares) por el nimero de casas vendidas en el afio 0, es de 196.000 ddlares,
para el afio 1 es de 464.100 ddlares lo que representa un incremento del 137% mas que el
afio anterior, como se observé en el cuadro de nimero de casas vendidas para el afio 0, el
presupuesto es un conservador porque el mercado no va a tener un buen movimiento
economico luego de la pandemia; es por ello que se ve un cambio sustancial para el afio
1; debido a que la gente ya esta buscando normalizar su situacion después de la pandemia
y buscard nuevamente cumplir sus suefios y buscar una estabilidad con su familia, en un

lugar propio y con posibilidades de crecimiento.

Se observa también un crecimiento del afio 1 al afio 2 de un 74% debido a que se busca
nuevos clientes quienes quieran invertir en un nuevo hogar, a un precio comodo y sin
arrendar, para el afio 3 se ve un incremento del 43% con respecto al afio pasado, debido
a que la empresa ya esta buscando una estabilidad en el crecimiento de casas vendidas, y

para el Ultimo afio se presupuesta incrementar un 20% respecto al afio anterior.
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Gréfico 17:Presupuesto de ingresos (Dolares) de casas vendidas desde cero y por etapas.
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Elaborado por: Johnny Péez

En esta grafica se observa que el mayor nimero de ingresos generados es por la venta de
namero de casas vendidas desde cero. El porcentaje de ingresos por la venta de casas
vendidas desde cero es de 89% y el porcentaje de ingresos por la venta de casas vendidas
por etapas es de 11%.

Tabla 42:Presupuesto de cuentas por pagar anual - Proveedores (en dolares).

S ANOO ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5

152.079 359.885 626.968 898.918 | 1.156.605 | 3.194.455

CONTADO 114.580 271.146 472.373 677.267 871.415 | 2.406.781
CREDITO - 37.499 88.739 154.595 221.651 285.190 157.535

TOTALES 114.580 308.645 561.112 831.862 | 1.093.066 | 2.909.265

Elaborado por: Johnny Péez

Como se puede observar las cuentas por pagar que se tiene para el afio 0 no hay valor
alguno debido a que el negocio recién se creod por ello no se tiene cuentas pendientes de
pago para el afio que la empresa empieza con sus actividades economicas, para el afio 1
se tiene cuentas por pagar de $37.499 dolares que quedaron pendientes del afio 0, para el
2 se tiene valores pendientes de pago por $88.739 dolares, para el afio 4 de $221.651

dolares y para el afio 5 se tiene cuentas por pagar por $285.190 dolares.

La estrategia que se observa para pagar las deudas es que los dias de crédito que conceden
para poder pagar es de 90 dias; tomando en cuenta que tenemos aproximadamente 3
meses se concluye que se tendra un buen ciclo de efectivo debido a que las cuentas por
cobrar con los clientes es de 30 dias; que se explicara en cuadros posteriores. Pero nos da
una pauta para saber que con el dinero recaudado se puede pagar efectivamente lo que se

debe a proveedores.
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4.5.

Tabla 43: Presupuesto de recuperacion de cartera anual (en dolares).

RECUPERACIONDELACARTERA  ANOO  ANO1  ANO2  AN03  ANo4  ANOS
CONTADO 179890 | 4595 | 740387 | 1055081 | 1263378

CREDITO 30 16110 | 38145 | 66303 | 94485 | 113138
TOTAL INGRESOS 170890 | 442064 | 77853 | 1121384 | 1357.863 | 3879734

Elaborado por: Johnny Péez

Como se observa en la tabla, la recuperacién de cartera es para un mes, es decir; que lo

que se encuentra en Crédito es lo que quedo por cobrar en el mes de diciembre del afio 0,

que es $16.110 ddlares, en el caso del afio 1, lo que quedo pendiente por cobrar es $38.145

dolares que es lo que quedd en cuentas por cobrar de este afio.

ANALISIS HORIZONTAL Y VERTICAL

El Analisis horizontal observar el comportamiento de las cantidades de un periodo a otro,

ayuda a evaluar los cambios financieros que sufrieron las cuentas principales del balance,

puede existir aumentos o disminuciones en las cuentas y segun el tipo de cuenta que se

analice puede afectar de forma positiva o negativamente al resultado de la empresa.

En este caso se analiza los cambios de las cuentas de los Estados Financieros, del afio 0

y del afio 4.

Tabla 44:Anélisis Horizontal del Estado De Resultados afio 0 y afio 4.

ESTADO DE RESULTADOS
ANO 0y ANO 4

VALOR ANALISIS HORIZONTAL  ANALISIS VERTICAL

ABSOLUTA  RELATIVA ABSOLUTA  RELATIVA

CUENTAS ANOO ANO 4 ANOO ANO 4 ANOO ANO 4
VENTAS NETAS 196.000 | 1.376.516 | 1.180.516 602,30% 100,0% 100,0%
COSTO DE VENTAS 152.079 | 1.156.605 | 1.004.526 660,53% 77,6% 84,0%
UTILIDAD BRUTA 43921 | 219912 | 175.991 400,70% 2,4% 16,0%
GASTOS OPERACIONALES 61.797 | 103.025 41.228 66,71% 31,5% 7,5%
GASTOS DE VENTAS 28.045 69.406 41.360 147,48% 14,3% 5,0%
GASTOS DE ADMINISTRACION 33.752 33.619 133 -0,39% 17,2% 2,4%
UTILIDAD OPERACIONAL - 17876 | 116.887 | 134.763 -753,87% -9,1% 8,5%
OTROS INGRESOS - 14.242 14.242 0,00% 0,0% 1,0%
OTROS GASTOS 1.300 327 973 -0,75 0,7% 0,0%
UTILIDAD NETA - 19176 | 130.802 | 149.978 -782,11% -9,8% 9,5%

Elaborado por: Johnny Péez
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Este analisis permite ver un panorama més general y claro de las cuentas claves del Estado
de Resultados por ello se determina que; del afio 0 que se tenia ventas de $196.000 délares
comparado con el afio 4 que tiene ventas de $1.376.516 dolares se tiene un crecimiento
de 602,30%; significa que las ventas son 6 veces mayores que el afio 0, el hecho de que
las ventas crecen de un periodo (afio 0), al quinto (afio 4); trae como consecuencia el

incremento del costo de ventas en 1.004.526 ddlares mas comparando afio O al afio 4.

En el caso de los gastos generados del periodo (afio 0) al (afio 4), tenemos el caso de los
gastos de ventas que se tiene en el afio 0 de $28.045 dolares crece al afio 4 en $41.360
dolares, es decir $69.406 dolares debido a que aumenta el gasto de las comisiones de los
vendedores, debido a que ellos tienen un sueldo fijo y también un variable que se reflejado
en el ingresos de contado que se obtiene al vender las casas, también representando un
valor representativo el hecho de que la empresa tiene que ser reconocida en el mercado,
para poder generar confianza en los clientes que adquirirdn nuevas casas, en estos gastos
esta incluido los gastos de patrocinadores, creaciones paginas web, community manager

entre otros.

En el caso de los gastos administrativos, en el afio 2019 se tiene un valor de $33.752
dolares y en el afio 4 se tiene un valor de $33.619 ddlares, la disminucion de este gasto es
de 0,39%.

Se puede observar que no existe mayor crecimiento en esta clase de gastos debido a que
la empresa es de servicios, y por ello se gastos mas en ventas que el proceso

administrativo del negocio.

En el andlisis vertical del Estado de resultados, se compara las diferentes cuentas del
Estado de Resultados en comparacién a las ventas, esto nos permite ver los porcentajes
gue son importantes para la compafiia; en este caso se analizara principalmente los gastos
generados en ventas en los diferentes periodos y sobre todo cuanto representa la utilidad

en comparacion con las ventas.

Para ello este analisis vertical representa los porcentajes en comparacion con un mismo

periodo, en este caso se analiza el afio 0 y el afio 4.
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Tabla 45: Andlisis Vertical del Estado De Resultados afio 0 y afio 4.

ESTADO DE RESULTADOS
ANO Oy ANO 4
A OR a a a
ABSC A RELA A
CUENTAS ANO 0 ANO 4 ANO 0 ANO 4

VENTAS NETAS 196.000 | 1.376.516 100,0% 100,0%
COSTO DE VENTAS 152.079 | 1.156.605 77,6% 84,0%
UTILIDAD BRUTA 43.921 219.912 22,4% 16,0%
GASTOS OPERACIONALES 61.797 103.025 31,5% 7,5%
GASTOS DE VENTAS 28.045 69.406 14,3% 5,0%
GASTOS DE ADMINISTRACION 33.752 33.619 17,2% 2,4%
UTILIDAD OPERACIONAL - 17.876 116.887 -9,1% 8,5%
OTROS INGRESOS s 14.242 0,0% 1,0%
OTROS GASTOS 1.300 327 0,7% 0,0%
UTILIDAD NETA - 19.176 130.802 -9,8% 9,5%

Elaborado por: Johnny Péez

En el afo 0, el Costo de Ventas de las casas representa un 77,6% de las ventas, lo que
representa un 22,4% de la utilidad bruta, en el caso de los Gastos Operacionales se
observa que los % en comparacion a las ventas son muy elevados, en el caso de Gastos

de Ventas representa un 14,3% y los gastos administrativos son de 17,2%.

Se observa que la compafiia al principio de sus actividades gastara $ 61.797 ddlares que
es un valor muy alto en comparacion con las ventas, pero es un gasto razonable debido a
que el negocio esta empezando y también al principio se tiene un volumen de ventas bajo
debido a la pandemia que se vive actualmente, pero valdra la pena porque a largo plazo
la empresa crece econdmicay financieramente y genera mas rentabilidad a sus accionistas

COmo se vera en cuadros posteriores.

La propuesta creada para los cinco afios genera un resultado rentable para el afio 4, debido
a que a pesar de gque el Costo de Ventas aumenta en un 84%, se observa que el volumen
de ventas es mas relevante y por esto, si se compara los gastos de ventas y administrativos
que son 5% Yy 2% respectivamente, se puede concluir que los gastos estan dentro de los
parametros ideales y por ello se genera una utilidad operacional positiva que es 8,5% en

comparacion a las ventas.
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Tabla 46: Andlisis Vertical del Balance General afio 0 y afio 4.

BALANCE GENERAL
CUENTAS ANO 0 ANO 4 ANO 0 ANO 4

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES 57.344 614.519 75,83% 97,29%
ACTIVOS FIJOS 18.279 17.087 24,17% 2,71%
TOTAL ACTIVOS 75.623 631.606 100,00% 100,00%
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES 38.799 332.933 51,31% 52,71%
PASIVOS NO CORRIENTES 10.000 2.516 13,22% 0,40%
TOTAL PASIVOS 48.799 335.449 64,53% 53,11%
PATRIMONIO
CAPITAL 46.000 46.000 60,83% 7,28%
RESERVAS - 26.933 0,0% 4,26%
RESULTADOS ACUMULADOS - 148.176 0,0% 23,46%
UTILIDAD DEL EJERCICIO 19.176 75.048 -25,4% 11,88%
TOTAL PATRIMONIO 26.824 296.157 35,47% 46,89%
TOTALP +PT 75.623 631.606 100,00% 100,00%

Elaborado por: Johnny Péez

En este analisis se observa que el afio 0 no se tiene mucha liquidez, para que la empresa
pueda realizar sus operaciones de manera eficiente, los Activos Corrientes representan el
75,83%, mientras que los activos fijos representan un 24,17%.

En la cuenta de Activos corrientes basicamente se encuentran cuentas cono efectivo,
clientes e inversiones; como una decision estratégica de la empresa es que la empresa
empiece a invertir en inversiones financieras para nuevos proyectos que se presenten.
También las utilidades generadas en cada afio fiscal seran acumuladas para que existe

efectiva para las operaciones de la empresa.

Lo contrario pasa en el afio 4, en donde la empresa se encuentra mejor financieramente,
debido a que los activos corrientes representan un 97,29%; debido a que la empresa tiene

mas liquidez en comparacion al afio que empez6 su funcionamiento.

En los Pasivos se observa que principalmente se encuentra las cuentas pendientes que se
tiene con los proveedores, entre los pasivos no corrientes se entiende que la empresa
empezo6 con un préstamo a largo plazo para poder iniciar sus actividades, de los cuales

solo queda pendiente $2.516 ddlares que se iran pagando en los proximos afos.
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Dentro de los pasivos se observa que no es necesario tener préstamos a largo plazo para
financiar las actividades de la empresa.

En el caso del grupo de Patrimonio se observa que los accionistas se encuentran mejor
ubicados, debido a que al iniciar sus actividades en el afio 0 se tiene $26.824 dolares, pero

para el afo 4 los accionistas poseen $ 296.157 dolares.
Esta herramienta financiera no ayuda a ver si la empresa con los recursos que posee le es

suficiente manejarse durante todo un periodo o es necesario llegar a un préstamo para

poder financiar sus operaciones financieras.
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4.6. FLUJO DE EFECTIVO

Tabla 47: Flujo de Efectivo desde el afio 0 al afio 4.
INGRESOS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS POR VENTAS 179.890 442.064 778.532 1.121.384 1.357.863

EGRESOS

Costo de las propiedades 114.580 308.645 561.112 831.862 1.093.066

G DE VENTAS 27.865 35.787 52.315 62.351 69.225

G DE ADMI 33.568 33.568 33.568 33.568 33.568

TOTAL EGRESOS 176.013 378.000 646.994 927.780 1.195.858

FLUJO NETO 3.878 64.064 131.538 193.604 162.005

saldo inicial de caja 37.357 19.289 41.425 70.903 101.675

flujo de cajasin finan 41.235 83.353 172.962 264.507 263.679

pago de cap. Prestamo (-) 1.543 1.744 1.970 2.227 2.516
pago de interes (-) 1.300 1.099 873 617 327
Pago Imp y Trabajadores (-) - 12.504 34.695 58.536 47.416
inversiones (-) 21.945 62.128 151.946 284.839 370.328 -
recuperacion de lainversion | (+) 21.945 62.128 151.946 284.839 370.328
cobro de interes (+) 1.097 3.106 7.597 14.242 18.516
saldo final de caja (-) 19.289 41.425 70.903 101.675 131.053

Elaborado por: Johnny Péez
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4.7.

El flujo de caja se representa las egresos e ingresos en efectivo que se tendra en todo el afo,
para poder continuar con el flujo de efectivo mensual es importante destinar un minimo de
efectivo que se debe tener a la mano para suplir todas las actividades que se tiene pendiente
de pago, por ello se ha destinado un saldo final para realizar los movimientos de la empresa
para hasta 40 dias, lo que facilita que la empresa tenga dinero sin pedir prestado a las
entidades bancarias.

Lo que se observa en el flujo es que la empresa financieramente ya va creciendo y por ello

se tiene como otros ingresos las inversiones que realizan en el transcurso del afio y asi poder

generar alguna utilidad para la empresa.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Para obtener el punto de equilibrio entre las ventas generadas y el gasto que se incurre en el
giro del negocio, se obtiene le precio promedio de las cuatro etapas que puede tener una casa

y también el promedio de nimero de casas vendidas.

Tabla 48:Precios promedios de las cuatro etapas de una casa para los afios 0 al afio 4.

DETALLE ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Ventas Promedio 5 10 18 24 28
Precio Promedio 42.750 44.213 45.748 47.361 49.054
VENTAS TOTALES 196.000 464.100 806.690 1.149.566 1.376.516

Elaborado por: Johnny Péez

En esta tabla se observa el costo promedio de una casa, para el afio en el que empieza las
actividades se establece un promedio de ventas de 5 casas, para la cual el promedio de la
venta es de $42,750 dolares cada una; terminado con el afio 4 en donde se presupuesta un

promedio de 28 casa vendidas en donde el promedio de venta es de $49.054 ddlares.
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Tabla 49: Estado de Resultados presupuestados desde el afio O al afio 4.

CUENTAS ANO2 ANO3 ANO 4 TOTAL
INGRESOS 196.000 464.100 806.690 | 1.149.566 | 1.376.516 | 3.992.872
COSTO DE VENTAS 152.079 359.885 626.968 898.918 | 1.156.605 | 3.194.455
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 43921 104.215 179.722 250.648 219.912 798.417
() GASTOS OPERACIONALES 61.797 69.719 86.247 96.151 103.025 416.938
GASTOS VENTAS 28.045 35.967 52.495 62.532 69.406 248.445
= UTILIDAD NETA EN VENTAS 15.875 68.247 127.227 188.117 150.506 549.972
GASTOS DE ADMINISTRACION 33.752 33.752 33.752 33.619 33.619 168.493
UTILIDAD OPERACIONAL - 17.876 34.49 93.475 154.498 116.887 381.479
OTROS INGRESOS - 1.097 3.106 7.597 14.242 26.043
OTROS GASTOS 1.300 1.099 873 617 327 4.216
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PT - 19176 34.494 95.709 161.478 130.802 403.307
(-)15% PARTICIP. TRABAJADORES - 5.174 14.356 24.222 19.620 60.496
BASE CALCULO IMP .RENTA - 19176 29.320 81.353 137.257 111.182 342.811
(-) 25% DE IMP. RENTA - 7.330 20338 34.314 27.795 85.703
UTILIDAD NETA - 19176 21,990 61.015 102.942 83.386 257.108
(-) 10% DE RESERVA LEGAL 2.199 6.101 10.294 8.339 25.711

UTILIDAD A DISPOSICION DE ACCIONISTAS 19,176 19,791 54.913 92.648 75.048 231.397

Elaborado por: Johnny Péez

Se observa que la empresa financieramente va creciendo con los afios. Tiene un pico
negativo el afio 0 que es una pérdida de $19.176 dolares; por el hecho de la crisis mundial
en la que se vive, a causa de la pandemia. Es por ello que el nimero de casas vendidas es un
valor muy conservador debido a que la reaccion de las personas al salir a la normalidad no
tenga como prioridad el comprar una casa nueva; mas bien buscara una estabilidad laboral

para gque poco a poco vaya incrementando sus niveles de ingresos.

Al final de los cinco afios presupuestados se observa utilidad para los accionistas de
$231.397 ddlares, lo que significa que la empresa esta siendo rentable con el tiempo.

Se puede también realizar un analisis, en donde se determiné a qué precio promedio se
recomienda empezar el primer afio, para que la empresa no tenga esa pérdida, para ello se

establece la siguiente tabla:
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Tabla 50: Punto de Equilibrio afio 0.

ANOO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

DETALLE

Ventas Promedio 5 10 18 24 28
Precio Promedio 46.933 48.538 50.224 51.994 53.853
VENTAS TOTALES 215.176 509.506 885.615 1.262.037 1.511.192

Elaborado por: Johnny Péez

Si la empresa empieza su giro de negocio, vendiendo cinco casas a un precio promedio de

$46.933 dolares, el afio 0 ya no tendra una utilidad negativa, al contrario, la empresa no

tendré utilidad, es decir la empresa lograria estar en su punto de equilibrio en donde la

empresa no pierda ni gane absolutamente nada como lo muestra el Est. Resultados

Proyectado:

Tabla 51: Estado de Resultados presupuestados con punto de equilibrio en el afio 0.

ESTADO DE RESULTADOS

CUENTAS ANOO ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 TOTAL
VENTAS 215.176 509.506 885.615 | 1.262.037 | 1511192 | 4.383.5%6
(-)COSTO DE VENTAS 152.079 350,885 626.968 898918 | 1.156.605 | 3.194.455
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 63.097 149,621 258,647 363.119 354,587 | 1.189.071
(-) G. OPERACIONALES 61.797 69.719 86.247 9.151 103.025 416.938
GASTO DE VENTAS 28.045 35.967 52.495 62.532 69.406 248.445
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 35.052 113.654 206.152 300.587 285.181 940.625
GASTOS DE ADMINISTRACION 33.752 33.752 33.752 33.619 33.619 168.493
UTILIDAD OPERACIONAL 1.300 79.902 172.400 266.968 251.562 772.133
OTROS INGRESOS 1.097 3.106 7.597 14.242 26.043
OTROS GASTOS 1.300 1.099 873 617 327 4.216
UTILIDAD ANTES DE IMP Y PART 00|  79.900 174.634 273.949 265.477 793.960
15% PARTC. TRABAJADORES 00| 1198 26.195 41.092 39.822 119.094
BASE IMPONIBLE 00| 67.915 148.439 232.857 225.655 674.866
25% IMP. RENTA 00| 16979 37.110 58.214 56.414 168.716
UTILIDAD NETA 00| 50936 111.329 174.643 160.242 506.149
10% RESERVA LEGAL 0,0 5.094 11133 17.464 16.924 50.615
UTILIDAD A DISP. DE ACCIONISTAS 00| 45.843 100.196 157.178 152317 455.535

Elaborado por: Johnny Péez

Se puede ver que la empresa al vender sus casas a un promedio de $46.933 délares, ya no

tendra una utilidad negativa, al contrato tendria un punto de equilibrio en donde no pierda ni

gane, al final de los cuatro afios presupuestados, lograria una utilidad mejor para los

accionistas de $455.353 dolares.
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4.8. MAXIMIZACION DE RESULTADOS

Para obtener una maximizacién de resultados, en donde los accionistas al final de los cinco
primeros afios de funcionamiento de la empresa tengan destinado generar una utilidad
liquida de $600.000 ddlares, se tendria este panorama, con los precios promedios de venta y
el Est. Resultado Proyectado.

Tabla 52: Precios promedios de las casas por etapas para los afios 0 al 4, con la
maximizacion de resultados.

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Ventas Promedio 5 10 18 24 28
Precio Promedio 49.628 51.326 53.109 54.981 56.946
VENTAS TOTALES 227.536 538.773 936.485 1.334.529 1.597.995

Elaborado por: Johnny Péez

Tabla 53: Estado de Resultados presupuestados desde el afio 0 al 4, con la maximizacién de

resultados.
ESTADO DE RESULTADOS
CUENTAS ANO 2 ANO 3 ANO 4 TOTAL

VENTAS 227.536 538.773 936.485 | 1.334.529 | 1.597.995 | 4.635.317
(-)COSTO DE VENTAS 152.079 359.885 626.968 898.918 | 1.156.605 | 3.194.455
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 75.457 178.887 309.517 435.611 441390 | 1.440.862
(-) G. OPERACIONALES 61.797 69.719 86.247 96.151 103.025 416.938

GASTO DE VENTAS 28.045 35.967 52.495 62.532 69.406 248.445

(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 47.411 142.920 257.022 373.079 371.985 | 1.192.417

GASTOS DE ADMINISTRACION 33.752 33.752 33.752 33.619 33.619 168.493
UTILIDAD OPERACIONAL 13.660 109.168 223.270 339.460 338.366 | 1.023.924
OTROS INGRESOS - 1.097 3.106 7.597 14.242 26.043
OTROS GASTOS 1.300 1.099 873 617 327 4216
UTILIDAD ANTES DE IMP Y PART 12.359,8|  109.166 225.504 346.441 352,280 | 1.045.752
15% PARTC. TRABAJADORES 1.854,0 16.375 33.826 51.966 52.842 156.863
BASE IMPONIBLE 10.505,8 92,791 191.678 294.475 299.438 888.889
25% IMP. RENTA 2.626,5 23.198 47.920 73.619 74.860 222.222
UTILIDAD NETA 7.879,4 69.594 143.759 220.856 224.579 666.667
10% RESERVA LEGAL 787,9 6.959 14.376 22.086 22.458 66.667
UTILIDAD A DISP. DE ACCIONISTAS 7.091,4 62.634 129.383 198.771 202.121 600.000

Elaborado por: Johnny Péez

Para maximizar los resultados de la compafiia la empresa debe comenzar a vender sus casas
a un precio promedio de 49.628 dolares para que el afio 0, se genere una ganancia neta para
los accionistas de $7.091 ddlares, y al final de los cinco afios presupuestas se pueda generar

una utilidad de $600.000 ddlares disponible para los accionistas.
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4.9. ANALISIS DE SENSABILIDAD

Para el analisis de sensibilidad, se estudia escenarios pesimistas y optimistas, tomando en

cuenta dos variables muy importantes que es el precio promedio y el nimero de casas
vendidas.
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Tabla 54: Cuadro de analisis de sensibilidad.

NUMERO DE CASAS
231.397 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50
35.000- 306.015 131.015 25.236 125.643 226.049 326455 | 426861 527.268 627.674 728.080
36.000- 212.199 32.199 84.801 183.076 291.351 394626 | 497.901 601.176 704.451 807.726
37.000- 118384 38.221 144.365 250.509 356.652 462.79 568.940 675.084 781227 | 887371
38.000|- 24568 94,917 203.929 312.942 421.954 530.967 639.979 748.992 858.004 | 967.017
39.000f 39.731 151.612 263.493 375.375 487.256 599.137 711018 |  822.900 934781 | 1.046.662
40000/  93.558 208.308 323.058 | 437.808 552.558 667.308 782058 | 896.808 | 1011558 | 1.126.308
41.000| 147.334 265.003 382.622 500.241 617.859 735.478 |  853.097 970.716 | 1.088.334 | 1.205.953
PRECIOS |  42.000( 201.211 321699 | 442186 562.674 |  683.161 803.649 924.136 | 1.044.624 | 1165111 | 1.285.599
43.000) 255038 | 3783%4 | 501750 | 625.107 748.463 871.819 995.175 | 1118532 | 1.241.888 | 1.365.244
44,000( 308.865 | 435090 | 561.315 687.540 813.765 939.990 | 1.066.215 | 1.192.440 | 1318665 | 1.444.890
45.000| 362692 | 491785 620.879 749.973 879.067 | 1.008.160 | 1.137.254 | 1266348 | 1.395.442 | 1.524.535
46.000| 416518 | 548481 680.443 812.406 944368 | 1.076.331 | 1208293 | 1.340.256 | 1.472.218 | 1.604.181
47.000( 470345 605.176 740,008 874839 | 1.009.670 | 1144501 | 1.279.333 | 1414164 | 1548995 | 1.683.826
48.000( 524.172 661.872 799.572 937.272 | 1074972 | 1212672 | 1350372 | 1488072 | 1625772 | 1763472
49.000 577.999 718.567 859.136 999705 | 1.140.274 | 1280.842 | 1421411 | 1561.980 | 1.702.549 | 1.843.117

Elaborado por: Johnny Péez
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En este analisis de sensibilidad, se observa el estudio de dos variables que es el nimero de casas
vendidas y el precio promedio de cada una, se puede generar varias combinaciones para que

este resultado sea igual o mayor al esperado.

Por ejemplo, para un resultado pesimista en donde se obtenga una pérdida al final de los cinco
afios proyectos es vender cinco casas a un precio promedio de $38.00 ddélares; esto ocasionaria
una pérdida para los accionistas de $24.568, pasando a un ejemplo de resultados optimistas y
como se observa en la tabla que existen mas combinaciones positivas que negativas, en este
caso un ejemplo de un resultado 6ptimo para los accionistas es vender quince casas a un precio
promedio de $40.000 dolares , se generaria una utilidad de $323.058 dolares que son las

utilidades de los accionistas al final de los cinco afios presupuestados.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

e La viabilidad del proyecto recae principalmente en la carencia de oferentes de
viviendas que estén dirigidas a un segmento de recursos limitados en la Provincia

de Pichincha.

e Las viviendas progresivas suponen un menor impacto econémico, contribuyendo de
esta manera a la estabilidad financiera de las personas de bajos recursos, a diferencia

de una vivienda tradicional.

e Al no existir empresas juridicas dedicadas a la construccion de viviendas
progresivas, la principal competencia actualmente son arquitectos independientes

que pueden poner a su disposicion este tipo servicios.

e El analisis del mercado objetivo refleja que hay personas interesadas en el proyecto,
del 41,30% de las personas que disponen de terreno propio, el 23,46 % estan
dispuestos a invertir en una vivienda progresiva, dejando un espacio para el proyecto

planteado.
e En términos monetarios se refleja que es un proyecto rentable, ya que los resultados

muestran que a partir del primer afio la empresa generara utilidad, la cual continua

creciendo en los posteriores afios proyectados.
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5.2. RECOMENDACIONES

e Implementar un programa de community manager para gestionar el contenido que va a crearse

y difundirse online.

e Proponer y ejecutar un modelo de gestion en recursos humanos para lograr el crecimiento de

la compafiia en el mercado emergente.

elncursionar en una integracion hacia atrds para crear un modelo de negocios que compre

terrenos para construir viviendas sociales a bajos costos.

.ePermitir capacitaciones continuas de los nuevos métodos de construccion liviana existentes

en el mercado, con el objetivo de estar a la vanguardia.

eBuscar alianzas estratégicas con distintos proveedores para garantizar viviendas con precios

mas accesibles.

eCrear un sistema de control interno el cual ayude a conocer la situacion de la empresa en todo

momento para garantizar la optima utilizacion de los recursos.

eTener en cuenta los posibles escenarios post-covid que se pueden dar.
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ANEXOS

Anexo 1:Plano primera etapa.

DEP 37 .63m2 PLANTA BAJA
PAREJAS - 1TERA ETAPA

Anexo 2:Plano segunda etapa.

DEP &8.54m2 PLANTA BAJA
FAREJAS - 2DA ETAPA +30.91m2
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Anexo 3:Plano tercera etapa.

't 1
I I

L

r

DEF 109 14mi

FARILIA - 3RA ETARA

Anexo 4:Plano cuarta etapa.

PLANTA ALTA

=40 G0mit

DEP 146.77m2
FAMILIAR - 4TA ETAPA

PLANTA ALTA

+37.63m2
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Anexo 5:Comedor vivienda progresiva etapa 3-4.
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Anexo 7:Bafio vivienda progresiva etapa 1.

Anexo 8:Habitacidn vivienda progresiva etapa 1.
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