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RESUMEN

Formacion de la empresa Constructora Inmobiliaria “Nativo Construcciones”:

primer proyecto Condominio Privado Valle del Amanecer.

El sector de la construccion ha ido en franco crecimiento en los ultimos afios a
partir de la crisis financiera en el gobierno de 1999. Esto dado a varios factores
entre los que destacan la dolarizacion y el incremento anual de las remesas de los
migrantes. Es por eso que la poblacion de Ecuador busca satisfacer su necesidad
de vivienda, sin embargo se ha visto frustrada debido al déficit de oferta de
viviendas especialmente los ubicados en los rangos de precios de entre
17.500usd hasta 50.000usd. Adicionalmente a esto, la mayor oferta se concentra
en las ciudades grandes como Quito y Guayaquil. Esto representa una
oportunidad para aquellos individuos que desean invertir en el negocio de la

construccion.

Otavalo un mercado atractivo por su gran crecimiento econémico, generado
gracias a los grandes comerciantes otavalefios, presenta un mercado perfecto
para iniciar este proyecto. Es asi que se presenta un modelo de gestién creado
para generar rendimientos financieros para los accionistas de la empresa Nativo
Construcciones, a la vez que se contribuye a solucionar el problema habitacional

del Ecuador, especificamente de la provincia de Imbabura.
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ABSTRACT

Creation of a real estate - building company “Nativo Construcciones”: first project,

private condominium “Valle del Amanecer”.

The construction industry has gone in frank growth in the last years, since the
financial crisis in the 1999 government, because of several factors among we can
emphasize: the dollarization and the annual increase of the remittances of the
migrant incomes. That is why the population of Ecuador needs to satisfy its
residential necessity, nevertheless has been frustrated due to the deficit of
residential supply, especially the ones in the ranks of prices among 17.500usd and
50.000usd. Additionally to this, the greater supply is concentrated in cities like
Quito and Guayaquil. This represents an opportunity for those that wish to invest

in the real estate business.

Otavalo an attractive market by its great economic growth, generated thanks to the
great otavalenos retailers, presents a perfect market to initiate this project. That is
why this business plan appears to generate financial yields for the shareholders of
Nativo Construcciones, at the same time as it is contributed to solve the residential

problem of Ecuador, specifically of the province of Imbabura.
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CAPITULO 1

1.7. INTRODUCCION

El sector de la construccion en el Ecuador ha ido en franco crecimiento los ultimos
afos, es asi que ya es un fuerte aporte para el PIB del Ecuador. Segun
estimaciones del Banco Central del Ecuador este sector representa alrededor de
3.222 millones de dodlares lo que representaria aproximadamente 8% del PIB en
total. Para el afio 2007 este sector representd 3.501 millones aproximadamente.
Ademas de ello si se calcula el crecimiento promedio anual de los ultimos 13 afios

es de aproximadamente 16% anual.

Si se revisan los datos publicados por el Banco Central del Ecuador se observa
claramente que el peor afio para este sector fue el de 1999 que decrecié en un
30% con respecto a 1998. Esto debido a la crisis econémica y politica que sufrié

el Ecuador en este periodo.

Sin duda alguna la dolarizacién ha sido uno de los pilares fundamentales que ha
creado estabilidad y ha posibilitado el crecimiento de este sector. Como menciona
la revista Gestion de Febrero de 2007 “La construccion, especialmente de
vivienda, esta creciendo a paso firme. Los factores determinantes de este
fendmeno son variados y complejos, pero todos se vinculan a las virtudes de la

dolarizacion”.

Ademas René Naranjo presidente de Constructora Naranjo & Ordéfez en la
misma revista menciona: “Todo gira alrededor de la dolarizacién, porque
empezaron a ingresar capitales importantes, de ecuatorianos que los tenian fuera
del pais y también de inversionistas espafioles, mexicanos, norteamericanos,
chilenos y venezolanos, atraidos por la confianza que establece el modelo

monetario.”
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Tras la crisis financiera de 1999, al no poder invertir de una manera segura en las
entidades financieras, las personas buscaban una manera mas segura de invertir,
que es adquirir un bien tangible. “Es preferible tener una casa propia porque no se
paga arriendo, o puede ser una inversion que permite vivir del rendimiento de
dicho arriendo, en forma licita y regulada” dice Diego del Castillo presidente de la
Camara de la Construccion de Quito.

La estabilidad economica ha permitido que la inflacion también se estabilice y
bordee el 3% anual. Sin embargo la inflacibn en cuanto a insumos de
construccion es mas volatil; por ejemplo, en el 2006 el metro cuadrado de
construccion calificada llegé a costar 549 dolares aproximadamente 8.1% mas

que el 2005 segun la consultora Gridcon, en Gestion Febrero 2007.

Segun la revista citada, se menciona que los precios y su evolucion estan
relacionados con el tipo de construccion. En edificaciones enfocadas a niveles de
ingresos medio y medio bajo practicamente el 95% de los componentes son
productos nacionales o fabricados parcialmente en el Ecuador. En los proyectos
en los cuales los acabados son importados, el costo correspondiente puede llegar

al 30% del costo total.

Segln Pablo Baquerizo Nazur, para el diario Expreso, en su pagina web® “El
Ecuador es un pais con alto déficit de vivienda y, obviamente, de todo lo que
corresponde al espectro de la construccion. Se estima que el pais tiene
aproximadamente 13 millones de habitantes y que teniendo cerca de 2'900.000
viviendas (4,5 personas por familia) no llega a los 2°000.000 de viviendas

calificables como tales; es decir, con el equipamiento y uso minimo”.

El actual crecimiento de poblacion es de un 2% anual; es decir, 260.000
habitantes nuevos por afo, los cuales requieren 58.000 viviendas nuevas cada
afo. En el caso de no reducir el déficit, para impedir su crecimiento se requeriria
de no menos de un millon de viviendas. Los profesionales de la planificacion

urbana estan conscientes del proceso de crecimiento incontrolado que esta

! http://www.expreso.ec/especial_economia/construccion.asp
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adquiriendo la expansién urbana en Ecuador y, particularmente en Guayaquil y
otras ciudades como Quito, Cuenca, Santo Domingo, Manta y Quevedo.

Segun la Consultora Gridcon la mayor demanda y oferta se aglutinan en aquellas
viviendas que se encuentran entre los rangos de 8001 y 17500 dolares. Aqui es
donde se concentra el 36.9% de la demanda potencial calificada total y 36.2% de
la oferta total.

Segun esta misma consultora la adquisicion de vivienda en el afio 2006 fue de
602 unidades por mes. Es decir que en el distrito de Quito cada dia se cerraron un
poco méas de 20 contratos de compraventa, nada menos que 37.8% mas que en
el 2005.
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Figura 1.1: Porcentajes de Oferta y Demanda de Vivienda (Segmentos de precio)
Grafico tomado de Gestion Febrero 2007

También la expansién de los créditos hipotecarios ha ayudado a que las personas
puedan acceder con mas facilidad a estas viviendas. Sin embargo todavia hay un
déficit que ayude a las clases medias, medio bajas y bajas a acceder a una
vivienda. En estos segmentos todavia la oferta de créditos es muy baja.
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Con respecto al crecimiento empresarial, segin diario Expreso? son 1680

compafias constructoras que existen en el pais hasta el 2004. Ver anexo A

De estas en Imbabura podemos encontrar a:

Sector Construccion

EXPEDIENTE NOMBRE CIUDAD | DIRECCION | TELEFONO
JUAN
150443 g'\A’{G CORPORATION | 51AvALO | MONTALVO | 97226747
A. 127
JOSE
COMERCIAL DOMINGO
49041 CONRAQUI S A. IBARRA | ALBUJa | 06643086
372
CONSTRUCTORA
152142 ALPAHUASI  CIA. | oTAvALo | SALINAS 1 465921543
152142 SIN
LTDA.
13576 PRHOR CIA. LTDA. | IBARRA %}QEDO 6950169

Tabla 1.1: Constructoras registradas en Imbabura segun la Superintendencia de

compafias

Tomado de www.supercias.gov.ec

Sector Inmobiliario

EXPEDIENTE NOMBRE CIUDAD DIRECCION TELEFONO
INMOBILIARIA
153180 FUTUREVEST OTAVALO SUCRE 1106 2925791
S.A.
INMOBILIARIA )
150020 IMBABIENES IBARRA BOLIVAR 663 62956698
S.A.
85963 INTERCIBERNET COTACACHI 10 DE AGOSTO 2915975
S.A. 21-41
PANAMERICANA
SUR  SECTOR
47383 KEPSO S.A. IBARRA LA FLORIDA 2958716
000000

2 http://www.expreso.ec/especial_economia/construccion.asp
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Tabla 1.2: Inmobiliarias registradas en Imbabura segun la Superintendencia de
compafias

Tomado de www.supercias.gov.ec

Se ha podido conseguir informacion sobre Inmobiliaria Futurevest S.A. y
Constructora Alpahuasi Cia. Ltda. La primera es tal vez la que més ha destacado
en la ciudad de Otavalo, pues ha construido una Urbanizacion llamada
“Urbanizacion Los Pinos”. Esta se encuentra ubicada a 15 minutos del centro de
Otavalo. De la primera etapa que consta de 7 casas ya han sido vendidas todas,
ahora estan vendiendo todo lo referente a la segunda; de un total de 5 etapas de
7 casas cada una. Su principal mercado es el de ejecutivos y los precios de las

casas estan bordeando los 60 mil délares en promedio.

En cuanto a Alpahuasi, esta empresa, a falta de recursos econémicos, como su
primer proyecto ha empezado la urbanizacion llamada “Rio Grande”. A diferencia
de Futurevest, esta empresa solo esta lotizando la urbanizacion a fin de vender el
terreno en lotes urbanizados, mientras que en la urbanizacion los Pinos, se

construyen casas completas y ya con todos los servicios.

Segln la revista Gestion® el cambio del dltimo Gobierno tendra dos efectos. La
disputa entre quienes quieren una nueva carta politica y quienes prefieren
mantener la maltrecha Constitucion de 1998 agitara el ambiente de los negocios y
llamara a oferentes y demandantes de vivienda de precios superiores a los 35000
a mantener cautela, restando dinamia a las actividades de ese segmento de
mercado. Pero al mismo tiempo, si el Presidente Correa persevera en su politica
social y se implementan las operaciones hipotecarias del IESS los bonos de
vivienda, la demanda de vivienda de los estratos de ingresos inferiores podria
comenzar a crecer mas. El resultado neto de estas dos fuerzas solo podra

conocerse en el mediano plazo”.

Es por esta razdn que se proyecta constituir la empresa “Nativo Construcciones”,

como una formula de soluciones para la oferta de vivienda y bienes inmuebles de

3 Revista Gestién, Febrero del 2007, P37
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otros tipos para la ciudad de Otavalo, la provincia de Imbabura y todos aquellos
rincones en los cuales se demande bienes inmuebles. En los siguientes capitulos
se mostrara con mayor detalle la constitucion de la empresa, objetivos, planes,
proyecciones financieras y demas que sustente el éxito de la empresa.

1.8. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el suplemento “Construye” de la revista Vistazo de Agosto del 2007, dice:
segun un estudio realizado por Gridcon Inteligencia Inmobiliaria, la Oferta de
vivienda no satisface los requerimientos; es decir, la demanda de vivienda es

superior a la oferta de la misma.

Cifras de la demanda inmobiliaria

Demanda vs. oferta disponible Demanda vs. oferta disponible
m Guayaquil-2007 i Quite-2007 o
cHrag ap dolares, clfras en ddiares

cermmmdn, CHerts poba Ahsiiminln (Heris actisd

1] oz | s
B | 4280 ke 100 | I I |
whEE d-:.:rn,-:rllim o4 90 e D50 e B e LR I-i-l.‘l.-,-:u;l - | 1D | mx
GRG0 | RSN 4R (NS (STVED O iR ] <RI ITI:I'E :.I:I':;'l]! dlsx's- :"_H}ﬁ [ “:,’?-;:" ﬁ“:'ﬁ +ASLO
I- - Prmnhm - I — Prethn
Tamano del Mercado Ventas mensuales de casas
unidades dispanibles y departamentos

unidades mes por afo-Juito ' Suayaguil

Quite: | G112 (BT 4098 | 50T | 08 | €372 |6l | 10l
Gaayzopl | 1627 | 2.00% |9.622 [ 819 [ame |3me | 707y | Tl Gaayseutl | 1,627 [ 1793, | 134.3 ﬁ.?lﬁ.] .08 |"BT4 | 178

Quite | 8.296 | 7.273 (.00 | 7,520 [ro.08% {11375

Fuente: Gridoon Inteligencia Inmobiliaria

Figura 1.2: Cifras de la demanda inmobiliaria (Quito y Guayaquil)
Grafico tomado de Suplemento Construye, Agosto 2007

De acuerdo con el grafico del suplemento Construye de Agosto del 2007 pagina
46, tanto en Guayaquil como en Quito existe un gran déficit de viviendas, debido a
que la oferta es notablemente inferior a la demanda. Este déficit se da en mayor
proporcién en aquellas cuyos precios estan entre 17.500usd y 35.500usd, aunque
también aquellas viviendas con precios entre 35.500usd y 50.000usd sufren de un

déficit.
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La demanda de vivienda en los sectores bajo y medio se ha duplicado desde el
2003 al 2007, en parte debido al ingreso de remesas. (Construye, 2007). Ademas
de esto el articulo sostiene que el 88.5% de encuestados prefieren una casa a un
departamento, lo cual no ha sido tomado en cuenta por las inmobiliarias quitefias
que se han concentrado en la construccién de edificios y departamentos, esto tal
vez se debe a la escasez de suelo en el cual se puede construir viviendas

amplias.

En el caso de Otavalo, la empresa Futurevest S.A. es la Unica que ha comenzado
a construir casas dirigidas a la clase alta, con inmuebles que bordean los 60 mil
dolares, mientras que la empresa Alpahuasi Cia. Ltda. se ha dedicado a la
compra de terrenos de gran extension y venta de lo mismo a través de
lotizaciones urbanizadas, para la clase baja que aspira algun dia construir su
propia casa. El sector de clase media se ha visto desatendido y obligado a vivir en
departamentos y casas alquiladas. Es por ello que este déficit de vivienda plantea
un problema y al mismo tiempo una oportunidad para la empresa “Nativo

Construcciones”.

1.9. OBJETIVOS

Dentro de este proyecto de tesis se plantearan los siguientes objetivos:

1.9.1. OBJETIVO GENERAL

Emprender una solucion a la necesidad de vivienda a través de la creacion de una
empresa constructora — inmobiliaria. La misma que a través de sus proyectos
inmobiliarios generara viviendas para la poblacion y rentabilidad para los

accionistas de la empresa.

1.9.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
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1.9.2.1. Determinar las diferentes factibilidades econémicas, financieras,

sociales, tecnoldgicas, operacionales, a fin de garantizar el éxito del

proyecto

1.9.2.2. Evaluar el potencial de mercado de la construccion inmobiliaria en la

ciudad de Otavalo, en términos econdémicos, financieros y sociales.

1.9.2.3. Identificar las caracteristicas o los atributos que las personas buscan a

la hora de adquirir una vivienda

1.9.2.4. Determinar la importancia de estas caracteristicas, a la hora de

adquirir una vivienda

1.9.2.5. Determinar los tipos de productos inmobiliarios ofertados en el

mercado. (Ciudad de Otavalo)

1.9.2.6. Determinar la preferencia de los consumidores a estos tipos de

productos

1.9.2.7. Determinar cudles de los atributos son importantes para realizar una

venta inmobiliaria

1.9.2.8. Determinar los atributos de la vivienda ideal

1.9.2.9. Determinar la intencion de compra de los encuestados

1.10.

141

1.4.2.

1.4.3.

1.11.

FORMULACION DE HIPOTESIS

Ho: Mas del 70% de la muestra tiene la intencidon de comprar una casa o0 un
departamento

Ha: Menos del 70% de la muestra no tiene la intencion de comprar una
casa

Ho: Méas del 70% de la muestra prefiere comprar una casa a un
departamento

Ha: Menos del 70% de la muestra prefiere comprar un departamento a una
casa

Ho: Méas del 60% prefiere comprar una casa terminada (incluidos
acabados)

Ha: Menos del 60% prefiere comprar una casa en obra negra (sin

acabados)

RELEVANCIA DEL TEMA
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Como se ha podido evidenciar, el sector de la construccion ha tenido un gran
crecimiento en los Ultimos afos, esto a raiz de la estabilidad que ha provocado la

adopcion del dolar como moneda aqui en nuestro pais.

Ademas de esto, la alta tasa de migracién ha provocado que se demanden este
tipo de bienes inmuebles, que gracias a las remesas ocasionadas por esa

migracion, deciden invertir en esta clase de bienes.

En el 2006, segun El Universo® del 11 de Abril del 2007, informa que las remesas
alcanzaron los 2.915,9 millones, que representan $ 462,4 millones (18,8%) mas
que en el 2005, y esta tendencia es al alza, debido a la reduccion de costos por

los servicios de transferencias bancarias.

Adicionalmente, los estudios realizados por Gridcon Inteligencia Inmobiliaria
demuestran que existe una demanda insatisfecha ya sea por la falta de proyectos
inmobiliarios para ciertos rangos de precios o0 porque concentran sus esfuerzos en

productos que no son muy atractivos para la demanda.

Por estas razones nace la importancia ya que ademas de ser una oportunidad de
generar rentabilidad econ6mica para los accionistas de la empresa “Nativo
Construcciones”, es también una posibilidad de generar soluciones habitacionales
para la poblaciébn ecuatoriana, en especial en la provincia de Imbabura,

especificamente Otavalo como fase inicial del proyecto.

1.12. MARCO DE REFERENCIA

El presente trabajo se vera enmarcado bajo los siguientes lineamientos tedrico y

conceptual:

1.12.1. MARCO TEORICO - CONCEPTUAL

4 http://archivo.eluniverso.com/2007/04/11/0001/9/3F43F1D7398044699BE58B5BAAGABOOE. aspx
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De acuerdo a las definiciones que se pueden encontrar en un diccionario
académico se define:

Construccion: Accion y arte de construir. Obra construida. (Sin. Edificacion,
edificio, obra, redaccion).

Inmobiliario: Adj. Deriv. Relativo a los inmuebles.

Inmuebles: Apliquese a los bienes raices. Que no se mueve. (Sin. Propiedad,
finca, tierra, predio).

Por lo tanto se define como construccion Inmobiliaria a la construccion o
edificacion de bienes inmuebles. Esta definicion nos servirh como enfoque en el

gue se basara el marco teorico.

Segun la Superintendencia de Bancos menciona “No hay duda que la evolucién
del sector construccién esta liderada por el sector privado, en el que sobresale la
construccion de vivienda. Se considera que los factores que han contribuido al
desempeiio del sector privado se mantendran el presente afio.” “La construccion
mas demandada se encuentra en el rango de precios de entre 17.500 y 35.500

délares.™

La revista Gestion®, basada en una investigacién de Gridcon menciona que “La
mayor demanda y oferta se aglutinan en aquellas viviendas que se encuentran

entre los rangos de 8001 y 17500 délares.” Consultora Gridcon, Febrero 2007.

Adicionalmente a esto “El 80% de los hogares estan dispuestos a comprar
viviendas de hasta 35.000 y el 88.4% de la demanda potencial calificada se
encuentra en los segmentos de ingresos comprendidos entre los sectores bajo y
medio. Uno de los factores clave para el auge del sector de la construccion
privada han sido las condiciones de financiamiento que ofrecen tasas de interés
mas convenientes y plazos mas amplios.” (Superintendencia de Bancos, primer
trimestre 2005.) Esto demuestra que existe un gran potencial en los segmentos
bajos y medios que si son explotados correctamente podran generar grandes
utilidades para la empresa.

> Superintendencia de Bancos y Seguros Subdireccion de Estudios: Evolucion de los principales sectores
productivos, Primer trimestre 2005

6 Revista Gestion, Febrero del 2007, P37
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La Superintendencia de Bancos conceptualiza de la siguiente manera en cuanto a

acabados de construccion: “Se entiende por acabados medios lo siguiente:

estructura de hormigon armado, mamposteria de bloque, puertas de madera,

ventanas de hierro, pintura de caucho, instalaciones empotradas, parquet de

chanul, azulejo tradicional unicolor, piezas sanitarias nacionales.

n 7

Los siguientes parrafos tomados de: Roberto Wilhelm Schovelin Surhoff: Modelo

de maximizacién de ingresos de proyectos inmobiliarios de departamentos,

mediante seleccién de caracteristicas en el Gran Concepcién, Chile, 2004. Nos

dan a entender como podemos explotar de mejor forma el mercado inmobiliario

“Los demandantes de viviendas no s6lo desean un lugar de residencia,
también precisan de una infinidad de caracteristicas asociadas a ellas (Ball,
1973). Estas caracteristicas se refieren a las propias del inmueble (Kain y
Quingley, 1970) y las implicitas en su localizacion.” Schovelin, Roberto
“Para ofrecer un producto que satisfaga mejor la necesidad del consumidor
en materia inmobiliaria es preciso disefiar productos (departamentos) que
reflejen las necesidades del consumidor.” Schovelin, Roberto

“Para detectar estas necesidades se deberia efectuar un estudio de
mercado previo a la inversion. Esto, para idealmente definir el estilo
arquitecténico, el tamafio adecuado para una determinada localizacion y
las caracteristicas objetivas que debe poseer.” Schovelin, Roberto

“Para poder maximizar el ingreso obtenido por la venta de los
departamentos de un edificio, es necesario antes que nada identificar las
variables que el mercado valora en los departamentos y posteriormente
cuantificar su importancia en la determinacion del precio de cada

departamento” Schovelin, Roberto

7 Superintendencia de Bancos y Seguros Subdireccién de Estudios: Evolucidon de los principales sectores

productivos, Primer trimestre 2006
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CAPITULO 2

3. METODOLOGIA

2.4. TIPO DE INVESTIGACION

2.4.1. INVESTIGACION EMPIRICA

Esta etapa investigativa se la llevara a cabo en el cantén de Otavalo, provincia de
Imbabura. Esto porque la poblacion objetivo inicial por parte de la futura empresa
“Nativo Construcciones”, que en su primera fase de desarrollo es satisfacer las

necesidades habitacionales de los habitantes de la mencionada ciudad.

Asimismo, todo lo referente a la recopilacion de datos de campo, se lo realizara
en la parte urbana del canton Otavalo, ya que de alli parte la poblacion objetivo a
investigar; esto a través de encuestas personales y mediante métodos de

muestreo estadisticos.

Finalmente, se investigara acerca de las normativas legales que el llustre
Municipio de Otavalo exige sobre este tipo de bienes y servicios. Adicionalmente
se estudiaran las diferentes empresas inmobiliarias existentes en la ciudad, asi

como también los productos y servicios que oferten a la poblacion.

2.4.2. INVESTIGACION TEORICA

En primer lugar, se analizaran todas las publicaciones tanto de entidades publicas
como privadas, acerca del campo de la construccién, asi como también su

evolucion y su futuro. Se recogeran experiencias de otras ciudades,
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particularmente de Quito y Guayaquil, mercados en los cuales la dinamica del

sector de la construccién inmobiliaria destaca con mayor fuerza.

En un segundo plano se recopilard informacién académica de las mejores
practicas y teorias administrativas, que permitan el buen direccionamiento de la
empresa a crearse. Ademas ésta servira como base para la formulacion de los
distintos planeamientos estratégicos a resaltar para el éxito del modelo de

gestion.

También se analizara mediante la investigacion bibliografica aquellos métodos
gue mejor se acoplen a la recoleccion de datos y la investigacion de mercado en
si a fin de conocer mejor el perfil de los consumidores y las diferentes variables

involucradas en la toma de decision a la hora de comprar un inmueble.

De igual manera todos los conceptos tedricos sobre manejo financiero,
organizacional, produccion, etc., que permitan el correcto desarrollo del modelo

de gestion de la empresa “Nativo Construcciones”.

2.4.3. INVESTIGACION TECNOLOGICA — PROPUESTA DE MOD ELO

En un simple resumen, el modelo de gestion se lo puede descifrar de la siguiente
manera: solucionar la demanda de vivienda a través de la oferta de productos que

se adapten a las necesidades de los demandantes.

Para ello es menester realizar una continua investigacion de la poblacion, a fin de
conocer los gustos y preferencias que motivan a que una familia realice la compra
de un inmueble. Mediante el descubrimiento de todas las variables que
determinan la toma de decision, se puede recrear el producto que mejor satisfaga
dichas necesidades, sin olvidar el propésito principal de generar rendimiento

financiero para los accionistas de “Nativo Construcciones”.

Como se ha podido evidenciar en el capitulo anterior, la demanda sobrepasa la
oferta de vivienda, ademas de que muchas de las viviendas ofertadas no se

enfocan en lo que realmente solicita el cliente.
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Es por eso que surge una oportunidad, a través de un modelo de gestion que
permita el aprovechamiento de este déficit de vivienda existente en el Ecuador,
particularmente en ciudades como Otavalo, que por la alta migracion, ha permitido
gue sus habitantes prosperen econdmicamente y aquellos que pertenecen a la
zona rural deseen conformar parte de la urbe de Otavalo, o que simplemente

personas comunes 'y corrientes deseen tener una casa propia.

2.5. RECOPILACION DE INFORMACION

Para la obtencion de datos primarios, se realizara un grupo focal, para la mejor
comprension de las actitudes de los consumidores frente a productos como son
los inmuebles. Ademas de ello, los mismos seran corroborados y sustentados
mediante la realizacion de encuestas directas, de las cuales se obtendra valiosa

informacion para la realizacion de las diferentes estrategias.

En cuanto a la recopilacion de datos secundarios, se analizaran las diversas
publicaciones sobre el tema de la construccién inmobiliaria, tanto de entidades
publicas como privadas. Todo lo referente con la administracion, marketing,
finanzas, ventas, recursos humanos se sustentara mediante la lectura de
bibliografia relacionada, ademas de la experiencia propia del autor en cuanto al

manejo de una empresa.

2.6. TIPO DE PLANIFICACION

El método a usar sera la planificacion estratégica. Mediante esta se procedera a
determinar las metas de la organizacion, las estrategias para alcanzar dichas
metas y los planes para la correcta integracion y coordinaciéon de todos los
elementos de la organizacion con todos los conceptos que conforman la cadena

de valor de este tipo de productos y servicios.

Este tipo de planificacion tiene la caracteristica de ser dinamica y flexible, tan
necesaria para un mundo cambiante como los es el de hoy dia, el estar atentos a

todas las variables involucradas y su evolucion es muy importante a la hora de
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determinar el éxito o fracaso de una empresa. Sin embargo esto no significa que
se descartara por completo todo lo realizado en la planificacion estratégica sino
que se adecuard de acuerdo a las circunstancias y variables que se vayan
presentando, pero si se mantendra las cosas claras como son los valores,
principios, mision y vision entre todos los miembros de la empresa para asegurar

no solo la operacion sino el éxito y el rumbo de la empresa.

Mediante esta planificacion se pretende generar un modelo de gestion, que
permita a la empresa “Nativo Construcciones”, encaminar sus proyectos futuros,
mediante el aprendizaje y el complemento a través de la oferta de productos y

servicios complementarios que vayan acordes con la demanda de la poblacion.



XXVil

CAPITULO 3

4. REFERENCIAL TEORICO

3.1. AREADEL PROYECTO

Segun el boletin “Otavalo: Intercultural Valle del Amanecer”, publicado por el
Gobierno Municipal de Otavalo en octubre del 2003; el cantén Otavalo esta
ubicado en el Callején Interandino, a 110 Km. al norte de la ciudad de Quito. La
cabecera cantonal, la ciudad de Otavalo, se encuentra a una altitud de 2565

metros sobre el nivel del mar.

Su poblacion es de 90188 habitantes. La composicién urbana es del 44.3%
mientras que la del sector rural 55.7%. La superficie del sector urbano es de 82.1
km2 y la del sector rural es de 426.37 km2, dando un total de 507.47 km2.

Sus limites cantonales son al norte: confluencia de la quebrada de Agualongo o
Tambor huaico y el rio Ambi; al sur: el cerro Negro o Yana rumi, en el nudo de
Mojanda; al este: la cima del Cubilche; y al oeste: la confluencia de los rios

Llumirahua y Guayllabamba.

La estructura territorial urbana es la siguiente: parroquia San Luis y El Jordan,
mientras la estructura rural tiene las siguientes parroquias: Miguel Egas, Eugenio
Espejo, Gonzalez Suarez, San Pedro de Pataqui, San José de Quichinche, San

Juan de lluman, San Pablo del Lago, San Rafael de la Laguna y Selva Alegre.

Segun los datos obtenidos de la Secretaria de Obras Publicas, la misma que se

encarga de emitir los permisos de construccion de viviendas, estos han obtenido
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Xxviii

la siguiente evolucion y su tendencia de crecimiento. Esto debido a la necesidad

que tiene la poblacion de tener un hogar propio.

Ao Permisos de construccion emitidos
2003 149
2004 163
2005 273
2006 260
2007 289

Tabla 3.1: Permisos de construccién emitidos (Otavalo 2003-2007)
Fuente: Secretaria de Obras Publicas del Municipio de Otavalo

Elaboracion: Autor
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Figura 3.1: Permisos de construccién emitidos
(Otavalo 2003-2007)
Fuente: Secretaria de Obras Publicas del Municipio de Otavalo

Elaboracion: Autor
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En cuanto al nimero de urbanizaciones, lotizaciones, cooperativas de viviendas,
conjuntos habitacionales estas son las cifras que destacan. Datos obtenidos del

Departamento de Planificacion del Municipio de Otavalo.

Ao Urbanizaciones, Co operativas, Lotizaciones aprobadas
2000 5
2001 5
2002 10
2003 2
2004 8
2005 12
2006 13
2007 15

Tabla 3.2: Urbanizaciones, Cooperativas, Lotizaciones aprobadas
(Otavalo 2000-2007)
Fuente: Secretaria de Obras Publicas del Municipio de Otavalo

Elaboracion: Autor
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Figura 3.2: Urbanizaciones, Cooperativas, Lotizaciones aprobadas
(Otavalo 2000-2007)
Fuente: Secretaria de Obras Publicas del Municipio de Otavalo

Elaboracion: Autor
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Auln cuando en la grafica podemos observar que la pendiente de la tendencia del
namero de urbanizaciones es un poco pequeiia, podemos concluir que gracias a
la investigacion secundaria y primaria, existe todavia una demanda insatisfecha,
sobretodo en aquellos segmentos de baja y mediana posicion econémica. Esto se
lo detallara mas detenidamente en los siguientes capitulos.

De todas estas la que mas aceptacion ha tenido en el medio de la ciudad de
Otavalo, es la Urbanizacion “Los Pinos”, gracias a su campafia publicitaria
agresiva, por la calidad de construccion y ubicacion. Sin embargo esta tiene como
target principal a familias de clase social y econdémica alta, por lo que sus precios

son relativamente altos, para el ingreso de familias promedio de la ciudad.

Adicionalmente podemos concluir que el nUmero de urbanizaciones, cooperativas
y lotizaciones aprobadas va de la mano en cuanto a la evolucion de la emision de
los permisos de construccién emitidos por el Municipio de Otavalo han mantenido
un crecimiento elevado. Por lo tanto el sector general de la construccién no ha
detenido su crecimiento, por el contrario muestra una tendencia de crecimiento

continuo.

3.2. DIAGNOSTICO DEL SISTEMA DEL SECTOR AL QUE ESTA DIRIGIDO
EL PROYECTO

De acuerdo a lo expuesto hasta el momento y con ayuda de los datos estadisticos
obtenidos y reflejados en las tablas 3.1 y 3.2 proporcionadas por la Secretaria de
Obras Publicas del Municipio de Otavalo, podemos evidenciar un claro
crecimiento del sector constructivo, ademas de que éste no solo se da mediante
la construccion de viviendas por empresas o de los propios interesados, sino
también a través de la realizacion de proyectos de urbanizaciones, lotizaciones o

cooperativas de viviendas.

Esto refleja también la necesidad implicita de tener una vivienda propia por parte
de los habitantes del Canton Otavalo. Adicionalmente a esto como se demostro

en el capitulo 1, tabla 1.1 y 1.2 son pocas las empresas que se encuentran
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legalmente constituidas y en cuyo caso no presentan las garantias y seguridad

necesaria para los individuos o familias que buscan su vivienda propia.

A continuacion se presenta un analisis mas detallado de la estructura organizativa
de este sector econdmico, enfocado basicamente en la solucion del problema
habitacional mediante la oferta de viviendas o0 productos sustitutos vy

complementarios de esta necesidad.

3.2.1. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA BASICA DE LA INDUSTR IA EN LA
CUAL SE ENMARCA EL PROYECTO

Vivienda
| 1
Propia_ Alquilada
Casas, Departamentos, Terrenos,y Casas Departamentos,
: Edificios y Urbani Edificios y
Urbanizados Conjuntos hat- — Coniuﬁ
Para la construccion habike
Casas Cm Propia de I- Casas
o comunes.
Urbanizacion
Los Pinosiusy Urbanizacion
Urbanizacion Urbani No Urbani “Los Pinos® .y
“San Seb_ “ w
N Urbanizacion
0 “San Sebastian” |
Urbanizados) “Alpahuasi”
Urbanizacion Rio Blanco
No Urbam
Casas W
Casas cudaduy

Figura 3.3: Estructura del Mercado Vivienda (Otavalo)

Elaboracion: Autor

Como se puede evidenciar en el grafico anterior, el sector de la construccion,
especificamente del de vivienda, es muy complejo. En ella no solo se desarrollan
en urbanizaciones, sino también otras opciones indicadas, productos sustitutos o

complementarios para solucionar el problema habitacional.
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En cuanto a las indicadas como otras opciones no constituyen un sustituto real,
para la poblacion, pues no cuentan aun con vivienda propia. En tal caso
constituye un sustituto directo la compra de terrenos para la construccion de
vivienda propia a corto o mediano plazo; también la compra de casas ya

construidas y destinadas para vivienda.

En la siguiente figura, se analiza la cadena de valor. En ella se observa la
importancia tanto de la eficiencia con la que deben operar las actividades internas
de la empresa asi como también los demas actores externos para que el

resultado sea un producto de calidad para el consumidor final.

e INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
o
E | | i i
W FINANZAS, GESTION RH, SISTS. INFORMACION !
g f E E E |
Q ! ! DESARROLLO TECNOLOGICO
a 1 1 1 1
E 1 1 1 1
) ! COMPRAS I I
<\
APROVISIO - MERCADO- SR
OPERA- LOGISTICA
NAMIENTO CIONES TECNIAY
ISTICA RalsALIDA VENTAS
S— ”

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 3.4: Diagrama Cadena de Valor
Elaboracion: DRA.

Analizando la cadena de valor en la cual opera la industria de la construccion
mediante la oferta de construcciones terminadas, de manera global, podemos
definir que esta funciona gracias a la interaccion de actividades primarias como
son: Aprovisionamiento (logistica de entrada), que corresponde al completo
aprovisionamiento de materiales esenciales para la construccion misma, asi como
también los servicios complementarios como son elementos de financiamiento,
elementos legales, planificacién, etc., seguido luego por las operaciones,

correspondientes a todos los sistemas para la elaboracién del producto final,
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conjuntamente con la logistica de salida, dan como resultado la construccion

misma de las viviendas listas para la venta y el uso de los propietarios finales.

Esto se ve complementado por la mercadotecnia y ventas que seran todos
aquellos procesos mediante los cuales la demanda sea atraida hacia la oferta de
las empresas constructoras. Complementada esta con un proceso de servicios
pre y post compra de los bienes inmuebles ofrecidos a los consumidores por parte

de las empresas.

Todas estas actividades, con el apoyo de las diferentes areas como son:
compras, desarrollo tecnolégico, finanzas, gestion de recurso humano, sistemas

de informaciodn, etc., que en suma, forman la estructura misma de las empresas.

3.2.2. ESTRUCTURA DEL MERCADO EN EL CUAL VA A OPERA R EL
PROYECTO

3.2.2.1. EL PROYECTO COMO UNA ACTIVIDAD MULTISECTOR IAL
Luego de haber comprendido de mejor manera la cadena de valor de la industria,

podemos observar que el sector de la construccion en realidad es una actividad

Multisectorial.

Gestion
Finanzas
Infraestructural Contabilidad
Relaciones publicas
Gestion de| Reclutamiento
Recursos Desarrollo (educacion)
Humanos Administracién de recursos humanos
. Automatizacion de procesos
Tecnologia —
Investigacion y desarrollo
Compras Administracion de compras
Logistica interna Operaciones Logistica Externa
Adecuamiento del suelo Disefio, planos Financiamiento para los clientes |Publicidad Senicio Post venta
Transporte de aprovisionamiento |Permisos de construccién |Ejecucion de pedidos Promocién
Control de inventarios Construccion vivienda Asesoria
Recepcion de materiales Ventas
Administracién de materiales Investigacion Mercados

Figura 3.5: Actividades de la Cadena de Valor (Construccion)

Elaboracion: Autor
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Comenzando por la Logistica Interna, encontramos un lazo importante entre la
industria de la construccion con la intermediaria, la cual se dedica expresamente a
la comercializacion de materiales de construccion; asi como también el sector del
transporte encargado de la movilizacién de todos estos elementos. En cuanto a
las operaciones, existe una estrecha relacion con los profesionales del disefio
arquitectonico e ingenieria, quienes disefian, construyen y asesoran el avance

del proyecto.

En cuanto a la logistica externa, tal vez la mas importante, las relaciones y
especialmente las alianzas estratégicas con entidades financieras quienes
facilitaran la compra a los consumidores, asi como también solucionaran
problemas de dinero a la empresa. Es obvio que quienes puedan manejar de
mejor forma las relaciones con el sector de la Banca podran obtener una ventaja
comparativa mayor, dado el caso actual de que la mayoria de las ventas no se

realizan al contado.

Ademas de la interaccion con los sectores mencionados, el siguiente gréafico

muestra de manera general los diferentes sectores involucrados:

Proveedores
materia Prima

Promotores y
agentes de
bienes raices

Entidades
Financiera

Construccion
Vivienda
“Constructora”

Recurso
Humano

Entidades del
Estado

Asesoramiento
Técnico

Figura 3.6: Sector de la construccion como una actividad Multisectorial
Elaboracion: Autor



XXXV

3.2.2.2. LA INTERVENCION DEL ESTADO QUE AFECTA AL A REA DEL
PROYECTO

Definitivamente el Estado juega un rol importante en el desarrollo de este sector
productivo. Recordando la parte introductoria de este proyecto, donde se habia
mencionado a la politica econdmica, en este caso especifico, la dolarizacion se
convierte en uno de los pilares fundamentales para el crecimiento de esta

industria.

De igual manera el gobierno actual (2008) se encuentra impulsando proyectos
como “El bono de la vivienda”, que es un incentivo para la obtencion de un hogar
propio. Ademas la intervencién del Estado en las entidades financieras mediante
la regulacion de las tasas de interés, permite mayor accesibilidad a los créditos

destinados a la produccién y a la vivienda, mas no al consumo.

Igualmente, los gobiernos locales, a través de los municipios, pueden generar
trabas asi como también agilidad al proyecto mediante el aumento o disminucion
de los tramites burocréticos, que son necesarios para la ejecucion de cualquier

proyecto.
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CAPITULO 4

4. PROPUESTA ESPECIFICA

4.2. PROYECTO (NOMBRE Y BREVE DESCRIPCION)

Existe un déficit de vivienda en el Ecuador, la misma que se va incrementando
con el crecimiento poblacional, ademas los pocos proyectos inmobiliarios
iniciados en la zona de Otavalo, no han sido por completo la solucién habitacional
de la ciudad. Entre los principales motivos se encuentran los precios elevados,
qgque han impedido que la mayoria de personas interesadas en adquirir una
vivienda propia, desista de hacerlo, o en su defecto tratar de adquirir un terreno

en el cual construir su casa propia a mediano o largo plazo.

Es por esto que, aprovechando esta oportunidad, se ha pensado en satisfacer esa
necesidad, para lo cual se crea la empresa “Nativo Construcciones”, la cual, en
su inicio se enfocard al mercado de la provincia de Imbabura y mas
especificamente en el cantén Otavalo, donde iniciard& un primer proyecto
denominado Condominio Privado “Valle del Amanecer” el que sera un modelo de
gestion que verdaderamente genere una solucién al problema habitacional asi

como produzca altos rendimientos a los inversionistas.

Este conjunto, ubicado en la ciudad de Otavalo, sector Cotama, a 5 minutos del
sector céntrico de la ciudad, cuenta con todos los servicios basicos y vias de
circulacion peatonal y vehicular. Plantea la construccion de 14 casas, dirigidas a
familias de clase media y media baja, quienes todavia no han visto un proyecto

enfocado en sus necesidades.

En esta primera fase de “Nativo Construcciones”, tanto la construccion (mano de
obra), asi como el disefio del proyecto estard a cargo de terceros, pues esto

ayudara a ganar experiencia en el campo de la construccion. Sin embargo todas
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aquellas operaciones de marketing, ventas, finanzas, promocion, etc. estaran bajo
la constructora.
4.1.1. ALCANCE DEL PROYECTO

Como se indico anteriormente, “Nativo Construcciones” iniciara sus actividades
mediante el emprendimiento de un primer proyecto: la construccion del
condominio privado “Valle Del Amanecer” que marcard el inicio de un modelo de
gestion. En el futuro se emprendera en la ejecucion de varios proyectos
inmobiliarios dedicados a solucionar el problema habitacional no solo del canton

Otavalo sino también en todas las provincias del Ecuador.

“Nativo Construcciones” ofrecera la venta de casas urbanizadas, lotes de terrenos
urbanizados, edificios con departamentos y suites, asi como también la compra y

venta de casas, mediante la remodelacion y adecuacion de las mismas.

Estos servicios constituirdn nuestra estrategia de diferenciacion y contaran con
una amplia visién de crecimiento urbanistico que contribuya a la sociedad hacia
una vida mas comoda y placentera. Ademas de esto, se prevé proporcionar
plazas de trabajo en mayor porcentaje a personas de escasos recursos y bajo

nivel académico como albafiiles y trabajadores de la construccién y acabados.

4.1.4. LAS ESTRATEGIAS DE ENTRADA'Y CRECIMIENTO

Es importante que Nativo Construcciones, logre entrar en el mercado no
solamente como un competidor mas, sino como una empresa competitiva y de

gran futuro econdmico. Podemos mencionar las principales entre ellas:

* Amplia cartera de productos y servicios para satisfacer la necesidad de una
vivienda, asi como la creacibn de proyectos de urbanizaciones,
lotizaciones, edificios para vivienda y oficinas, compra y venta de
inmuebles.

 [Estos productos y servicios obviamente buscaran satisfacer las

necesidades de diferentes clases de clientes; es decir, distintos perfiles de
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consumidores, ya sean estos clasificados por su clase social, econémica, o
por necesidad especifica.

e Se aplicard un alto plan de marketing mediante la correcta aplicacién de
elementos publicitarios, promocionales, ademas de los elementos de las
cuatros P’s, producto, precio, plaza, promocion.

* Gran atenciéon enfocada al cliente, mediante la gestion de todos aquellos
tramites que puedan ser elaborados por la empresa agilitando el proceso
de compra y quitando mas de un dolor de cabeza a nuestro cliente. Asi
como también la accion oportuna para que el cliente pueda obtener y
acceder a los créditos bancarios para la entrega de su vivienda.

» Sistemas de servicio post-venta a fin de garantizar una completa
satisfaccion de nuestros clientes.

* Creacion continua de nuevos proyectos urbanisticos.

Estas son estrategias especificas generales que marcaran la entrada de “Nativo
Construcciones” asi como también permitirAn el crecimiento continuo de la

empresa en la industria de la construccion.

4.1.5. LOS CONCEPTOS DE DIFERENCIACION

En el capitulo 1 de esta tesis, se explicd claramente que este sector de la
industria, particularmente en la zona de Otavalo, provincia de Imbabura, se
encuentra en clara fase de crecimiento, por lo tanto una de las estrategias
principales sera la identificacion del mercado mediante el enfoque a nichos o
segmentos del mismo, como por ejemplo la clase media y media baja de Otavalo.

Productos de calidad, a través de procesos de calidad continua en cada uno de
los proyectos ejecutados, los mismos que seran promocionados por distintos

medios o canales, logrando asi una intensiva campafia de comunicacion.

Se manejaran precios accesibles que concuerden con la realidad de la clase
media y media baja, sin descuidar de ninguna manera la rentabilidad de los

accionistas.



XXXIX

CAPITULO 5

6. ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADOS

5.5. OBJETIVO GENERAL

Determinar las preferencias de los consumidores y las intenciones de compra de
los proyectos inmobiliarios propuestos por la constructora. Esto basandonos en el
marco tedrico ya mencionado.

5.6. PROBLEMA DE DECISION

» Problema de decision gerencial: ¢ Es rentable crear una empresa constructora-

inmobiliaria en Otavalo?

» Problema de investigacion de mercados: Determinar las preferencias de los

consumidores y las intenciones de compra de los proyectos inmobiliarios

propuestos por la constructora.

5.7. FORMULACION DE HIPOTESIS

Frente al tipo de investigacion a realizar y el tipo de mercado objeto de estudio se

formulan las siguientes hipétesis a ser verificadas:

 Ho: Mas del 70% de la muestra tiene la intencibn comprar una casa a un
departamento

* Ha: Menos del 70% de la muestra no tiene la intencion de comprar una casa

* Ho: Més del 70% de la muestra prefiere comprar una casa a un departamento

* Ha: Menos del 70% de la muestra prefiere comprar un departamento a una
casa

* Ho: Méas del 60% prefiere comprar una casa terminada (incluidos acabados)
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Ha: Menos del 60% prefiere comprar una casa en obra negra (sin acabados)

Variables relacionadas con las hipotesis:

5.8.

Intencién de compra

Atributos de inmuebles

Precio

Ingreso

Preferencia de zonas residenciales
Preferencia de tipo de inmueble

NUmero total de viviendas

DISENO DE INVESTIGACION

5.8.1. METODO DE INVESTIGACION

Los métodos de investigacion a utilizar seran los siguientes:

Investigacion exploratoria: Esta basicamente tiene la finalidad primordial de

proporcionar conocimiento y comprensiéon del problema que se enfrenta el

investigador®. Esta investigacion exploratoria basicamente se la realizara con

datos secundarios que seran recopilados y analizados para una mejor

comprension. También se caracterizara por ser cualitativa mas que cuantitativa.

Investigacion descriptiva: Esto nos ayudara a describir las funciones o

caracteristicas del mercado. Esta sera tanto cualitativa como cuantitativa porque

se usaran los métodos siguientes:

Grupos focales: Es una entrevista realizada por un moderador capacitado en
forma no estructurada y natural con un pequefio grupo de encuestados. Los
grupos de enfoque son el procedimiento de investigacion cualitativa mas

importante. Son tan populares que muchos practicantes de investigacion de

8 Malhotra, Naresh: Investigacion de Mercados, cuarta edicion, Pearson education, México, 2004
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mercados considera esta técnica como sinébnimo de la investigacion
cualitativa®. Se puede revisar la trascripcion del grupo focal realizado en el
Anexo B.

2. Encuestas directas: Incluye un cuestionario estructurado que se da a los
encuestados y que estd disefiado para obtener informacion especifica. Es mas
cuantitativo y estructurado. Ver Anexo E.

5.4.3 POBLACION, POBLACION OBJETIVO Y DE MUESTREO

Estos métodos de investigacion de tipo descriptivo tendran que enmarcarse en la

poblacion a continuacion detallada:

* Poblacion: Hogares del canton Otavalo

» Poblacion objetivo: Hogares de la ciudad de Otavalo

» Poblacion de muestreo: Hogares de la ciudad de Otavalo que posean la
capacidad de adquirir un inmueble

Se procedera a estudiar la zona urbana de Otavalo, esto es la ciudad de Otavalo
y sus ciudadelas aledafias. Para ello se proseguira a conseguir un mapa detallado

en el Municipio de Otavalo.

Las unidades de muestra seran todas las cuadras que estén comprendidas en la

parte urbana de Otavalo.

5.5.3. PERIODO DE REFERENCIA Y DE RECOLECCION DE LA
INFORMACION

Para la investigacion exploratoria se utilizaran datos actuales asi como también

aquellos datos que estén en el rango de dos afios atras.

? Malhotra, Naresh: Investigacion de Mercados, cuarta edicion, Pearson education, México, 2004
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La investigacién descriptiva se la realizdé entre los meses de Abril y Mayo del
2007.
5.5.4. MARCO MUESTRAL QUE SERVIRA PARA LA INVESTIGA CION

Para la determinacion de los sectores y los hogares a ser encuestados se usé el
mapa de Otavalo, ver Anexo F, el mismo que se lo dividié en cuadrantes y se lo
digitalizd, ver Anexo G. Esto permitid obtener el marco muestral asi como las

unidades a ser objeto de investigacion.

5.5.5. METODO DE MUESTREO A UTILIZAR

El método a utilizado es el Método de muestreo aleatorio simple por
conglomerado. Asi también de la naturaleza investigativa cuantitativa y cualitativa

se emplea ambos métodos de muestreo.

En cuanto a los calculos de los tamafios de la muestra posteriormente se

mostraran los calculos y procedimientos realizados para el calculo de la muestra.
Cabe mencionar que habra que excluir de la poblacion, aquellas viviendas que
alojen a personas sin vinculo como hoteles, hostales, escuelas, colegios,
conventos, hospitales, clinicas, carceles.

5.5.6. EL CUESTIONARIO, Y GUIONES DE ESTUDIO

Los temas que se trataran en los diferentes cuestionarios y guiones para la
investigacion seran referentes a los objetivos ya anteriormente planteados. Los
mismos se encuentran en la seccion de anexos. Anexo B, C, D, E.

5.5.7. TRABAJO DE CAMPO

El trabajo de campo siguio el siguiente proceso descrito:
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( Seleccion de los trabajadores de campo )

—

( Capacitacion de los trabajadores de campo )

—

( Supervision de los trabajadores de campo )

1]

( Validacion del trabajo de campo )

—

( Evaluacion de los trabajadores de campo. )

Figura 5.1: Fases del trabajo de campo

Elaboracion: Autor

En cuanto a la seleccion de trabajadores, se procedi6 a emplear como
encuestadores a estudiantes universitarios de marketing, especificamente
aquellos que estén viendo o hayan visto la materia de investigacién de mercados.
Se procedié a capacitarlos y darles los lineamientos que tienen que seguir para

ejecutar las encuestas.

Se realizd supervision cada dos horas a fin de garantizar mejores resultados.
Dentro de la supervision se tuvo en cuenta el control de muestreo a fin de que no
se sesguen los resultados, asi como también control de fraudes es decir que las

encuestas sean llenadas por los encuestadores.

Para la validacion de los datos el supervisor llamé al 25% de los encuestados
aleatoriamente para confirmar si la encuesta fue hecha realmente. La evaluacion
contd con un sistema completo de retroalimentacion para que los encuestadores

aprendan de sus errores.
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5.5.8. PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

En cuanto al procesamiento de datos se siguié el modelo mostrado:

CValidacic')n del cuestionario)

\_‘
( Revision )
\_‘
( Codificacion )
\—\
( Trascripcion )
\—\

C Depuracion de los datos )

\—\

( Ajuste estadistico de los datos )

—

( Eleccion de la estrategia de analisis )

Figura 5.2: Fases del procesamiento de datos

Elaboracion: Autor

En los dos primeros pasos si se encontraban cuestionarios que no pasaban la
verificacion o si en la revision de cada una de las encuestas se encontraban
respuestas insatisfactorias, se procedié a volver al campo para repetir la

encuesta.

Se realiz6 conjuntamente con el disefio de la encuesta final, una tabla de
codificacion para que facilite el proceso de trascripcion a programas estadisticos,
asi como también faciliten su andlisis. El programa Excel y SPSS fueron usados
para la trascripcion y andlisis de datos. Como sistema de control dos personas por

separado procedieron a transcribir las encuestas a fin de disminuir errores.



