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Resumen

El tema de esta tesis es un modelo de administracién de proyectos inmobiliarios,

el mismo que pretende aportar con una solucién al problema del déficit de obras
inmobiliarias en las ciudades en crecimiento; asi, el producto que ofrecera, seran obras
inmobiliarias (edificaciones y urbanizaciones). Nace a partir de un estudio de la
industria en el pais, la cual presenta oportunidades de negocio, para lo cual se penso en
dos estrategias basicas, una de entrada para posicionarnos a partir de conceptos de
diferenciacién y otra de desarrollo, donde a partir del posicionamiento indicado,
podemos ubicarnos en la mente del consumidor en base a la calidad de nuestros
productos que hard que sea concebida la organizacién como competitiva en esta
industria.
En un inicio se hara frente a la falta de capital; sin embargo, con el modelo que se estd
desarrollando, los inversionistas grandes y pequefios podran ver el potencial de este
concepto que les producira buenos réditos tanto presentes como una buena perspectiva a
mediano vy largo plazo, pues no olvidemos que la vivienda llena una necesidad basica
del ser humano y ademas la tasa de crecimiento poblacional en nuestro pais todavia es
alta.

En el estudio de mercado que se realizé se determiné que existe un déficit de
vivienda en el Ecuador, también se establecié que parte de la competencia se estd
enfocando a dos nichos extremos, el uno a las clases muy pobres, para las cuales, por el
precio, se les estd ofertando unidades de vivienda de bajo precio pero con mala calidad
de infracstructura y acabados, espacios pequefiisimos, sin entender que justamente en
esos estratos las familias son numerosas, y otra parte de la competencia a un nicho con
viviendas de alto costo, dirigido a un segmento alto donde por su capacidad econémica
no les interesa adquirir una unidad estandar sino que estdn en capacidad de contratar
profesionales que les disefien de acuerdo no solo a sus necesidades sino gustos con
conceptos personalizados.

Como se recomienda y se espera, este proyecto pretende enfocarse a estratos medios,
principalmente buscando ajustarse a sus gustos y capacidad economica, en la medida de

lo posible. Para analizar la existencia de este mercado objetivo, se realizaron entrevistas



donde se planea iniciar actividades. Se encontro que pese a no tener muchos conceptos
de diferenciacién estas obras si tienen ventas, lo cual da un indicio que si existe
disposicién y capacidad de compra inmobiliaria. Ademas, en el estudio de mercado se
obtuvo informacién concerniente a la manera de operar de las empresas que ofrecen
obras inmobiliarias, también se pudo obtener asesoramiento en cuanto a la manera de
iniciarse en la industria. Las ventas se las realizard en planos ya que esta es la forma
tradicional en la que se opera en la industria en el pais y asi se puede financiar las
construcciones éon el capital de los clientes.

En el estudio financiero realizado se puede ver un adecuado manejo de los
fondos que evitara paralizaciones de las obras por deficiencias de dinero en un momento
dado y sobre todo la rentabilidad que genera el proyecto, donde con una inversion de $
251,726.30 se obtiene un VAN DE § 17,268.19 Y UN TIR DE 32% y algo interesante,
que no se requiere buscar capital para cada proyecto, pues con los réditos de cada uno,
se puede reinvertir para continuar actividades en la industria. Se puede concluir, por lo
tanto, que con un plan técnicamente elaborado, con estrategias para cada una de las
partes del mismo se pueden alcanzar los objetivos planteados, minimizando los riesgos

inherentes al campo empresarial.



Abstract

The theme picked for my thesis is a guide to administrate construction projects
(buildings and urbanizations), this idea pretends to help with the problem of lack of this
kind of projects that comes from the enlargement of the cities. Therefore the product
that this thesis will be offering will be buildings and urbanizations projects. First of all
is necessary to analyze of the industry of construction in the country, the results show
that this industry in the country offers opportunities of business and work. A strategy
camé out from this, it will help to enter and develop in the industry as an organization
that constructs and sell this kind of projects, with these strategies will give an image of
quality of the products offered in the mind of clients.

On the beginnings the organization will be facing the problem of lack of money,
so this proposition of business is destined to big and small investors, that with this work
they would see that this industry presents interesting investment opportunities, lets not
forget that the necessity of houses and similar products are a basic necessity of the
human beings. Besides the crowding in our country, still grows.

A research of the market it’s been made that reveal us that part of the
competitors in the industry focus their effort to supply houses or similar to Tow
economic stratus, offering products whit low quality materials and with very reduce
spaces, also there is other competitors that are focus in high class economic stratus that
hire an specialist to build, the research also reveals that the market exists and also we
know from analyzing the industry that there is a lack of house owners in Ecuador.

This project recommends start offering houses focused to a medium economic class
noticing their preferences and economic capacity. To confirm the existence of market to
this kind of projects we used exhaustive interviews and surveys to similar projects
offered in the last 3 years in Quito, where the organization plans to start operations. Not
much differences between the different projects where found but anyways this projects
still sells their products. Basically what I got from this research is that exist people that
have the economic capacity and the willing of getting these products. Also the research

got information about how the other organizations in the industry work and some ideas



of how to start operating in the industry. The selling in the industry usually is done
before constructing, and this helps to finance the building process.

Finally a financial study was made to organize resources so the
organization don’t have to stop operations because the lack of money and the
profitability of the project analyzed with an investment of $ 251,726.30 to get a VNA of
$ 17,268.19 and a TIR of 32%, something to mention is that after while is not necessary
to invest in each project that will be constructed because with the investment of the
profits the organization can continue operating. We can conclude that, with a plan
technically elaborated, that have strategies for each part of it we can achieve the

organizational objectives, minimizing the risk inherent to the business field.
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Capitulo 1.

INTRODUCCION

Con el proposito de incursionar en la industria de la construccion, tener un
mejor entendimiento de la misma y asi poder determinar si es 0 no conveniente hacer
negocios o invertir dinero y tiempo desarrollando ideas dentro de esta actividad, se
propone hacer un estudio dentro de esta rama y crear herramientas que ayuden al

mejoramiento continuo en esta industria.

Dicha industria estd sujeta a una actividad constante, debido a que la poblacion
en las ciudades del Ecuador aumenta, lo que ha generado la necesidad de la expansion,
en cuanto a infraestructuras se refiere, ya sean éstas para propositos comerciales, de
vivienda, obras ptiblicas u otros. Para empezar con una nueva idea en una industria es
necesario tener una vision general de la misma con la finalidad de crear una herramienta
que sirva de guia, la cual dirija la realizacion de proyectos de construccion. Esta es,

entre las razones fundamentales, la principal, para examinar esta industria.

Dentro de la construccién se encuentran diferentes categorias o estilos, si se quiere definirlos
de alguna manera ya que pueden ser las edificaciones, para diferentes propdsitos y por lo
tanto dichas edificaciones tendrdn también diferentes caracteristicas; asi por ejemplo,
edificaciones destinadas al servicio de los negocios, planteles educativos, obras publicas como,
carreteras, puentes, viviendas, oficinas, centros deportivos, comerciales, etc. Dicho esta que la
construccién es un campo muy extenso, por lo cual se ha definido en forma concreta, el objeto
de estudio y andlisis para el presente trabajo; de esta manera se mantendrd un
direccionamiento hacia las caracteristicas de la industria de la construccién inmobiliaria la cual
se refiere a obras de construccién de casas, edificios, centros comerciales, centros de
capacitacién y otros tipos de infraestructura que sirven para brindar albergue y espacios de
almacenamiento, asf se tendrd una mejor perspectiva de las caracteristicas que tendran las
edificaciones, el mercado que piensan satisfacer, tipo de inversién que se necesita, normas
que rigen en la legislaciéon ecuatoriana que afectan al sector y todas las amenazas, fortalezas y

oportunidades que forman parte de este campo.



Esta industria atravesara por diferentes etapas, dependiendo de diversos factores que
serédn analizados posteriormente, los cuales determinaran si la etapa por la que cursa la
industria es o no conveniente para la inversion, como por ejemplo el crecimiento de la ciudad,
particularmente Quito, que es donde se planea empezar a operar en un inicio, crece
principalmente hacia la zona de los valles, de los Chillos, Nayon, Tumbaco y Cumbaya y para
el Sur y Norte, de acuerdo a los anuncios en medios masivos como revistas especializadas
como Inmobilia, o la seccién de clasificados de los periodicos, que anuncian proyectos
terminados o venta de futuros proyectos. De esta manera es posible observar que la industria
de la construccién de la vivienda depende mucho del factor social en tanto se refiere al

crecimiento de las ciudades y el poder adquisitivo de sus habitantes.

La construcciéon es una actividad que depende de varios factores, entre ellos la
inversién inicial, misma que no siempre se encuentra al alcance de todas aquellas personas que
quieran realizar un proyecto inmobiliario, esto entonces, significarfa una barrera de entrada a
la industria a pesar de lo atractiva que pueda ser la rentabilidad. Otro factor importante, es la
inversién, no en cuanto al factor econémico, sino en cuanto a esfuerzos tiempo — hombre, una
vez realizada la obra y sin un mercado, €sta no se venderia, lo cual no seria una pérdida total
ya que se tiene la obra que posiblemente se puede usar para alguna actividad, o bien para el
arriendo o para la venta, pese al riesgo de que la rentabilidad no sea la esperada por los

accionistas del proyecto, la pérdida no serfa total ya que siempre se tendra la obra y el terreno.

De tal manera, que es posible abandonar o detener momenténeamente la actividad, idea
que también esta sustentada por la razén de que la mano de obra tanto como la maquinaria que
se necesita en este tipo de negocios pueden ser alquiladas, sin necesariamente hacerlas parte
de una empresa como un activo, asi este factor no representa una barrera de salida, lo cual es
ideal para uno de los propdsitos de este proyecto, que es el de examinar la industria y asi

evaluarla para tomar la decision de invertir en ésta.



Por altimo cabe mencionar que el PIB o Valor Agregado de la Industria de la
Construccién, se ha encontrado en aumento en los ultimos afios: asi para el 2001 estuvo en $
1,662,436 miles de ddlares, para el 2002 en $ 2,029,857 miles de ddlares, para el 2003 en $
2,142,130 miles de ddlares, para el 2004 en $ 2,601,177 miles de délares, para el 2005 en $
2,833,982 miles de dolares y para el 2006 en $ 3,035,762 miles de dolares.'

P.1.B. Nacional y de la Construccion
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Grifico 1. Fuente: Banco Central del Ecuador

Asi, el primer paso que permite el cumplimiento del objetivo principal de este
proyecto, es analizar la industria y posteriormente crear un sistema o modelo que servira como
base para la elaboracion de proyectos inmobiliarios. Este sistema constard de herramientas que
permitan minimizar riesgos, ahorrar recursos, mantener el enfoque hacia el segmento de
mercado adecuado, facilitar procesos y otros beneficios los cuales se explicaran en el
transcurso del presente documento. Por supuesto, es un modelo que se ajusta a las necesidades
de proyectos inmobiliarios, de esta manera seria ideal para una empresa constructora, por
ejemplo; sin embargo, es necesario tomar en cuenta que es un modelo base, en el cual se

deberén realizar los ajustes necesarios seglin sea el caso y la circunstancia, al momento que se

! Banco Central del Ecuador. www.bce.fin.ec



decida llevar a cabo un proyecto inmobiliario, ya que no siempre estaran enfocados al mismo

mercado, situaciones sociales, politicas, etc.

Para efectos del presente documento y desarrollo del proyecto propuesto, ademas de la
seleccion de herramientas que mejor se ajustan a los proyectos inmobiliarios, se realizara, a
manera de laboratorio, una practica para mejorar la calidad de las herramientas desarrolladas y
seleccionadas con la finalidad de que estas no tengan solo un sustento tedrico sino también
uno empirico y entender por qué es importante y necesario aplicar cada uno de los pasos y

herramientas propuestas en la realizacion de un proyecto inmobiliario.

El proyecto que se realizard como de laboratorio es una urbanizacién en Carcelén,
sector norte de la ciudad de Quito. Esta urbanizacién constard de 40 casas, cuyas
caracteristicas son apropiadas para brindar vivienda a 5 personas promedio. Los precios de las
casas seran modicos, por lo tanto no serd un bien de lujo sino una casa que brinde los servicios

basicos.

El tema que se desarrollard a continuacién estd dirigido a colaborar en la elaboracion de
proyectos de construccion de edificaciones y urbanizaciones, a manera de guia, el cual
consiste de un sistema de pasos, que llevaran a la consecucién exitosa de un proyecto

inmobiliario, es decir un modelo administrativo para la elaboracién de proyectos de esta clase.

1.1. Antecedentes

La empresa Constructora Acrépolis fue fundada el 23 de abril del 2003 con el fin de
desarrollar un proyecto inmobiliario, la presente propuesta llamé la atencién de los tres socios
fundadores, por lo que optaron por el fortalecimiento de la compafiia para realizar el presente

proyecto.

El primer proyecto realizado por Acropolis, se llamé “Bélgica Primera Etapa”. Al
finalizar el mismo los accionistas no quedaron satisfechos con los resultados, pues no

recibieron la rentabilidad esperada, motivo por el cual decidieron dar por finalizado el

4

...



proyecto en la primera de tres etapas que comprendia la totalidad del mismo. Sin embargo
ahora se les ha propuesto a los accionistas terminar el proyecto con diferentes personas
trabajando en la empresa y con otra manera de trabajo, que le diferenciaria de la Primera
Etapa, en donde la insatisfaccion fue resultado de un manejo informal de sus procesos. La
nueva propuesta garantiza un manejo y planificacion de procesos de manera profesional, clara
y objetiva; lo que motiva la aprobacion de la misma para finalizar el proyecto en su totalidad
(2da y 3ra etapas), de acuerdo a la idea original. Este es el conjunto que se menciond
anteriormente que funcionaria como una especie de laboratorio para la elaboracién del

modelo. Teniendo esta oportunidad de practica nacio la idea de este proyecto.

Resumiendo, al estar la industria de la construccion atravesando y proyectandose como
una buena oportunidad de inversién, ademas de contar con esta oportunidad de préctica en

construccién se propone la creacion del modelo descrito.

1.2 - Planteamiento del problema

El crecimiento de las ciudades ecuatorianas, ademas de obedecer al crecimiento natural
de sus habitantes, también se encuentra influenciado por la inmigracion, tanto de personas de
diferentes ciudades o poblaciones del pafs, como la de extranjeros, como es el caso de
personas procedentes de nuestro pais vecino, Colombia.

Gran parte de estos inmigrantes buscan establecerse en ciudades grandes como
Guayaquil, Cuenca o Quito. Esta que ademas es la capital y una de las ciudades mas
importantes en el Ecuador, presenta también mayores oportunidades de desarrollo profesional
y econémico. En los cuadros: 1 y 5 del capitulo 5 se indica indices de crecimiento de la
poblacién del pais, asi como la de la provincia de Pichincha, en los cuales se observa que
existe una tendencia de la poblacién a crecer, lo cual crea una necesidad de obras de

construcecion.

Otro problema por el que atraviesa el pais es la falta de trabajo y produccion. Mediante
la creacion de este modelo se ofrecerd trabajo y ademas una oportunidad de inversion. En

definitiva contribuye con la produccion del pais.
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1.3 - OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo General:

Organizar la construccién de viviendas y contribuir a solucionar el problema del déficit
de obras inmobiliarias en el pais debido al crecimiento tanto de las poblaciones como de la

extension de sus ciudades.

1.3.2 Objetivos Especificos:

- Generar un método administrativo para la elaboracion exitosa de proyectos de construccion

de edificaciones y urbanizaciones.

- Crear un método administrativo y de control de operaciones.

- Crear un plan financiero para manejar esta parte del negocio

1.4. HIPOTESIS

Invertir dinero en la construccion de viviendas en el Ecuador es un negocio rentable,

que ademads aporta con la con la distribucion ordenada del uso del suelo y la poblacion.

1.5. RELEVANCIA DEL TEMA

Se referira la relevancia del tema, citando la teoria de la Piramide de Maslow.

“El psicologo Abraham Maslow, desarrollé dentro su Teoria de la Motivacién, una jerarquia
de las necesidades que las personas buscan satisfacer. Estds necesidades se representan en

forma de La Piramide de Maslow:
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Piramide de
Maslow

Ao A bt s s

Grifico 2. Fuente, http://delma-acarapi-comk27 nireblog.com/?

“La  piramide del dibujo es una lista de necesidades que segin la psicologia humana
(estudiada por Maslow), son las necesidades que los humanos tienen en general. En cuanto al
orden la teoria ha sido discutida ya que una persona puede socializar antes de tener seguridad
lo cual alterarfa el orden de la piramide, sin embargo lo importante es que la piramide da la
pauta de las necesidades que tenemos los seres humanos, y el presente trabajo presenta una
opcion para satisfacer una de estas necesidades en su forma basica, que es la seguridad,
representada por un refugio o en la vida diaria una vivienda. Se dice en su forma bésica ya que

una empresa de seguridad, un celular, un auto también nos pueden brindar seguridad.” >

Asi se observa, segun la piramide de Maslow, la territorialidad es una necesidad de
primer orden, ademas una vivienda brinda seguridad a las personas, ademds las necesidades

fisiologicas basicas, también son satisfechas en una vivienda, como por ejemplo el comer

2.0
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(necesidad basica), la vivienda brinda un lugar donde almacenar preparar y consumir la

comida. Asi decimos que la vivienda es una necesidad primordial para las personas.

La creacién de una herramienta como la propuesta en este trabajo, aporta con la
realizacién de proyectos inmobiliarios los cuales colaboran con el ornato y distribucién de la
ciudad, ademas que brinda servicio inmobiliario a sus habitantes, lo cual resuelve el problema

social que se mencion6 del déficit de obras inmobiliarios en las ciudades en crecimiento mas

importantes del pais.

Tiene una relevancia también tedrica y practica. El proyecto es un método de
realizacion exitosa de proyectos inmobiliarios. De tal manera que incluird partes tedricas
tomadas de sus dos ciencias principales de apoyo la administracién y la arquitectura, ademas
de otras de ser necesario. Se creard o se adaptara segun sea el caso, herramientas para que sean

especificamente de utilidad para proyectos inmobiliarios.
1.6. MARCO DE REFERENCIA

1.6.1. Marco tedrico

Dentro del modelo que se expone en el presente trabajo, se tendran que incluir temas
de ciencias que serviran de apoyo para la elaboracion del modelo que se propone, entre estas
ciencias se encuentran:

v" La Arquitectura, la cual serd importante el momento de analizar la industria y su
cadena interna de valor, el disefio,

v' ademds se necesitara ramas que inevitablemente entran en los negocios como la
economia, la administracion de empresas, comportamiento organizacional, mercadeo,
finanzas, contabilidad, publicidad, estrategia de ventas y planeamiento estratégico en
general que aportaran con el entendimiento de las organizaciones que se quieran
dedicar a este tipo de actividad y ademas en el andlisis de la industria en general. Asi
de esta manera se tendra la informacion necesaria para obtener un mejor resultado del

proyecto.
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1.6.2 Marco conceptual

De todas las ciencias mencionadas en el marco tedrico, se utilizaran herramientas que
ofrecen las mismas, que servirdn como base para el desarrollo de otras herramientas o seran
parte integrante del modelo propuesto en este proyecto. Asi se tiene flujos financieros que al
ser descontados a una tasa en el tiempo que podran brindar medidas de rentabilidad y
factibilidad de los proyectos inmobiliarios que se quieran poner en préctica. Dentro del area
administrativa se adaptaran conceptos lo cuales aportardn con el manejo del personal,
estrategias que se puedan poner en practica, para la planificacion, organizacién, ejecucion y
control de los proyectos que se ejecuten bajo los pardmetros propuestos por el presente
modelo, ademas de aportar al anélisis de la industria y lo factores externos que afecten a la
misma. Del Mercadeo se harin analisis tanto cualitativos exploratorios que ayudaran a
conocer el mercado, sus necesidades, y asi poder elaborar una estrategia de ventas, Publicidad,
Disefio, etc. La Economia ayudard con indicadores como curvas de demanda, oferta, y
conceptos como la elasticidad de las dos curvas anteriores. Por @ltimo arquitectura aportara en

el entendimiento de procesos internos para la elaboracion de proyectos inmobiliarios.
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Capitulo 2.

METODOLOGIA

2.1. Tipo de investigacién

La tesis, es un modelo para desarrollar y administrar proyectos inmobiliarios de tal
manera que colaborara en la creacién de nuevas obras que tengan este fin, por lo tanto es una
herramienta util a este sector de produccion, que es el de la construccion inmobiliaria como se
ha dicho. Asi, se puede decir que la investigacion que se usara es basicamente tecnoldgica, en

tanto apoye el proceso de construccion de todo tipo de proyectos inmobiliarios.

Ademas, el proyecto también tiene de apoyo a otros dos tipos de investigacion que son
la tedrica, en tanto se analizard herramientas e ideas publicadas en libros, revistas,
documentos, etc. y por otro lado tendrd apoyo de la investigacién empirica ya que la
elaboracion del documentos, como se explico, serd acompafiada de un laboratorio practico, de

esta manera la creacién del modelo serd més preciso y especifico en su aplicacion.

2.2- Recopilacion de informacion

La informacién serd recopilada en instituciones publicas que tengan que ver con el
tema como el Colegio de Arquitectos, Colegio de Ingenieros Civiles, Ministerio de la
Vivienda, etc. los cuales ofrecen datos histéricos, con relacién a viviendas, ademas mediante
paginas electronicas de establecimientos como el INEC, INEN, Banco central, etc. con
relacién al pais en general, como puede ser acerca de la poblacién, del producto interno bruto,
sobre una industria en general, etc. Ademas se realizard entrevistas e investigaciones a
organizaciones y expertos que estén relacionados con la industria de la construccién

inmobiliaria.

Otra fuente de informacion seran las bibliotecas las cuales brindan informacion tedrica

mediante libros, y demas documentos ademas de videos y otros materiales didacticos. Por
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ltimo se obtendra datos de el conjunto residencial Bélgica que como se menciond servird a

manera de laboratorio.

2.3- Tipo de Planificacion.
El modelo presentard una planeacién estratégica para poder dirigir proyectos
inmobiliarios. A manera de laboratorio se tomara un proyecto especifico de construccion de

viviendas familiares y se iran probando las herramientas que este tipo de planificacion

proporcionara.
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Capitulo 3.

REFERENCIAL TEORICO

3.1 - Sistema de planificacion

a)

b)

Al observar el crecimiento de la ciudad de Quito que es donde se planea iniciar a operar, se
determindé que existe la necesidad de nuevas unidades habitacionales, segiin esta va
creciendo; sin mencionar que en el Ecuador existe hoy en dia un déficit de vivienda. A
partir de esta observacién surge la idea de aportar con el crecimiento de la ciudad en
primer lugar con la construccion de obras inmobiliarias, pues se piensa que la industria de
la construccion es atractiva ya que como se dijo se necesita la creacién de nuevas obras

inmobiliarias, de tal manera que existe oportunidad de produccion dentro de esta area.

Para poder primeramente confirmar y ademas conocer més acerca de la industria de la
construccion es importante hacer un anlisis de la misma, el cual consistird en identificar
factores externos que afectan de una u otra forma a esta industria, asi se procedera a hacer
analisis como el “PEST”, las 5 fuerzas de Porter, andlisis de resultados de proyectos
pasados y a partir de esto se detectaran factores criticos para el éxito de los proyectos que

se planee ejecutar con la ayuda del modelo propuesto en este documento.

Ademas de los factores externos que pueden afectar a la industria, es importante también

entender a la misma desde su parte interna; es decir, los procesos y operaciones que se

necesitan realizar para llevar a cabo un proyecto inmobiliario, asi se tendrd que hacer un

analisis también de la cadena de valor de esta industria y al igual que en el punto anterior

detectar factores criticos los cuales se debe aprovechar para tener éxito. Este factor es muy

importante en el caso del presente trabajo ya que este andlisis conducird a encontrar las

mejores herramientas para crear fortalezas y hacer frente a amenazas que son parte de esta

industria y su situacién en el medio.
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Después de desarrollar los dos pasos anteriores se proceder a hacer un anélisis FODA cual
aporta para la mejor identificacién de los factores de éxito mencionados; es decir, servird a
manera de resumen de puntos criticos a ser considerados para el éxito en la industria de la

construccion, de esta manera la herramienta que se expone en el presente trabajo serd efectiva.

c¢) Una vez detectados los factores criticos del éxito para esta industria, se los analizara y se
propondran las mejores estrategias que se deben emplear para construir proyectos
inmobiliarios.

d) A continuacion se realizaran estudios de mercado y financieros.

e) El siguiente paso ser4 administrar y controlar.

f) Crear estrategias de mercadeo.

g) El modelo también contard con un plan financiero especifico para el mismo, el cual
determinara el capital necesario para empezar a operar en la industria, éste por supuesto

estara acorde con las estrategias de entrada y desarrollo.

3.2 - Diagnostico del sistema del sector al que esta dirigido el proyecto.
“El sector de la construccién esta dividido por el diferente tipo de obras que se pueden realizar
de esta manera:

a) Movimiento de tierras y perforaciones.

b) Puentes, viaductos y grandes estructuras.

c¢) Edificaciones y urbanizaciones.

d) Ferrocarriles.

€) Hidraulicas.

f) Maritimas.

g) Viales y pistas.

h) Transporte de productos petroleros y gaseosos.

i) Instalaciones eléctricas.

J) Instalaciones mecénicas.

k) Especialidades.” *

‘Or ganizacién y métodos funcionales de la moderna empresa constructora (1973). Cap. 3, pags. 47 y 48.
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El sector en el cual se desenvolverd el modelo presentado en este documento es el de la
construccion de edificaciones y urbanizaciones, es decir destinada a proveer viviendas, lugares
de trabajo, educacion, etc. a sus habitantes y usuarios. Para tener un diagnostico de este sector
se hara un andlisis que cubra los efectos politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos que

afectan a este sector.

3.2.1- Analisis PEST

Politica

La inestabilidad politica es un factor que afecta al pais y a todos sus sectores de
produccién en cuanto al manejo de la organizacion en general del pais puede verse afectada
por la corrupcion, velando solo por los intereses de unos pocos y no de la mayoria; de esta
manera cualquier negocio esté sujeto a correr el riesgo de cambios repentinos en el manejo de

leyes y capital que podrian afectar de buena o mala manera al negocio.

En paises en vias de desarrollo como el Ecuador, los cambios son bastante frecuentes a
raiz de sus intentos de mejora, la politica en paises como este se ve presionada por una
poblacién en miras de un cambio, por lo tanto son frecuentes los cambios de gobierno y
conjuntamente con estos los cambios de ideologias que cada uno de sus representantes
propone, asi no existe continuidad ni estabilidad en la situacidon general, de esta manera la

politicas siempre sera un factor de atencion para cualquier decision de inversion.

En el caso del Ecuador especificamente el gobierno ha tomado hasta el momento
medidas que han aportado al sector de la construccion a pesar de el alza en cuanto a costo de
los materiales de construccién especialmente el hierro que desde comienzos de este afio su
precio sufri¢ varias alzas y bastante significativas que a final termin6 triplicando su valor,
también a ha vuelto a dar créditos hipotecarios de tal manera que los constructores se han visto
obligados a elevar el precio de sus productos, sin embargo la demanda existente no reaccion6
tanto ante esta alza del precio porque pudo acceder a los préstamos que el IESS estd

emitiendo.
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Economia

El crecimiento de la economia en el pais es un factor muy importante a tomar en cuenta
en el andlisis y para la elaboraciéon de estrategias relacionadas con el éxito de proyectos
inmobiliarios, ya que como se observo en el grafico 1 en el capitulo 1, el crecimiento del PIB

de la construccion y del pais han crecido o han disminuido al mismo tiempo.

La inflacién del Ecuador a pesar de su pasado en los ultimos afios no ha tenido las
variaciones de antes, esto tiene mucho que ver con la dolarizacion, fendmeno con el cual la
capacidad de compra de las personas ha aumentado de por si, ademds de la capacidad de
endeudamiento. Sin embargo al actual crisis econdomica mundial amenaza con contrarrestar
estos fendmenos. Las decisiones de inversion que tome el pais tendran que ser cuidadosamente
seleccionadas, de tal manera que la produccién interna sea la que haga frente a la crisis. Por
otro lado un beneficio que la dolarizacion ha dejado al Ecuador y se ve amenazado es la
cultura del crédito ya que los ecuatorianos han aprendido que tener una buena reputacion
financiera es una ventaja para obtener préstamos y poder financiar sus compras. Estas
amenazas en el sector de la construccion significan menos financiamiento para las obras, y

ademéas menor demanda de unidades ya que los clientes no podran obtener préstamos.

Factor social

La ciudad de Quito esta creciendo, lo cual se ve reflejado en la expansion fisica de la
ciudad hacia sus alrededores y ademds se observa una gran migracion desde otras ciudades del
pais a la capital ademas de la presencia cada vez mayor de extranjeros en la ciudad. Este factor
hace suponer que existe necesidad de nuevas viviendas, lugares de trabajo, etc. para la
creciente poblacion de Quito, que en este caso sera el lugar en donde se empezara a operar.
Obviamente en el futuro se tendrd que hacer andlisis de todo el pais y asi encontrar

oportunidades de proyectos en cualquiera de sus ciudades y poblaciones.

Existe también la tendencia a tener bienes en lugar de dinero por la inestabilidad que ha sido la
experiencia que los ecuatorianos han tenido durante afios, por lo tanto se espera que las

personas tengan preferencia por casas ya sea para su uso, como inversion (ganar en plusvalia),
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negocio (arriendo) y, como se menciond, por seguridad econdémica dada la mala experiencia
ya vivida por los ecuatorianos, de tal manera se puede decir que la demanda para este tipo de

bienes existe.

Tecnologia

La tecnologia en el pais en cuanto a maquinaria especializada no se la toma como
prioridad pues existe mano de obra barata y de buena oferta. Por otro lado, en cuanto a
materiales, se usa relativamente lo mismo en todas las construcciones inmobiliarias con
pequeiias excepciones entre las cuales se destaca la construccién de paredes con gypsum que
son planchas de yeso, pues generalmente se las construye con cemento y bloques; también
existen diferentes tipos de bloque segin los acabados que se quiera dar, en definitiva la
diferencia entre los materiales utilizados es parte de las preferencias o disefio que se quiera

lograr para el producto final.

Este documento estd justamente dirigido a colaborar con la planeacién y ejecucion

exitosa de proyectos inmobiliarios, lo cual aporta con tecnologia en este ambito.

En conclusién, se puede ver que este sector por efecto de los factores sociales ya
mencionados tiene una buena perspectiva a futuro ya que tiene oportunidades de mercado, sea
por el crecimiento de las ciudades, o porque se cuenta con un sistema econdmico sustentado
en una moneda fuerte como es el délar americano, existiendo asi una mayor disposicién a

realizar inversiones y a conceder préstamos por parte de las instituciones financieras.

También se puede observar que ha existido un crecimiento en el PIB del pais como en
el de la construccién. Se menciona ademas que la tecnologia no es un factor determinante ya
que esta a disposicion de todos de igual manera, asi como la mano de obra; estas dos pueden

ser rentadas por lo que no existen mayores barreras de salida en esta industria.
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Cabe mencionar que si en un momento dado se restringen las fuentes de crédito al
construir queda la obra, de tal manera que se puede esperar la reactivacion, con los ajustes

necesarios para obtener de todas maneras una rentabilidad.

Las razones mencionadas anteriormente son oportunidades que ofrece la industria de la
construccion, sector al cual esta dirigido el presente modelo para proyectos inmobiliarios.
Dentro de amenazas, existe un gran nimero de nuevos entrantes por lo atractivo que se ha
vuelto el negocio por su alta rentabilidad, lo cual se ve reflejado en el niimero de nuevas
edificaciones y la venta de estas, lo cual representa que existe un gran numero de

competidores.

3.2.2- Estructura organizativa basica de la industria que enmarca el proyecto.

El presente modelo estd dirigido al sector industrial mas especificamente de la
construccién inmobiliaria. A continuacion se presenta un andlisis de los integrantes de este

sector; asi:

Proveedores de materia prima para la construccion

Los proveedores necesarios son de:, tierra para relleno, material pétreo como ripio,
piedra, arena, etc., materiales de construcciéon como cemento, tuberia plastica, hierro, bloques,
etc., madera en general, agua, materiales para acabados, materiales para obras externas y
energia eléctrica. Existen proveedores especificos para cada uno de ellos. En el pais existe una
gran cantidad de ferreterias, canteras, fabricas de bloque, de ladrillos, etc. proveedoras de este
tipo de materiales, de tal manera que es facil conseguir las materias primas necesarias para

hacer un proyecto inmobiliario.

Proceso de construccion

Primeramente se debe administrar los recursos disponibles, requieren un profesional
que conozca acerca de arquitectura o ingenieria civil, ademas se requieren albafiiles,
ayudantes, etc., maquinaria como retroescavadora, pala mecénica, rodillo, concretera, etc.,
herramientas de trabajo como pingos, tablas para encofrado, y carretillas, palas, herramientas
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en general, recursos naturales como madera, agua, arena, piedras, etc., por Gltimo se debe

contar con un equipo de ventas, para promocionar y vender la obra.

Venta del producto terminado

El producto que se ofrecera no siempre tendra las mismas caracteristicas ya que se
orientard a cada segmento de mercado, de tal manera que se tendrd que realizar estudios de
mercado para cada caso; ademads se contara con un plan de promocion y ventas. Las ventas se
realizaran dentro de esta actividad de una manera particular, ya que al necesitar una inversion
que no siempre estd al alcance de todas las personas o instituciones dedicadas a la
construccion, se acostumbra a vender en planos de tal manera que se recibe un adelanto antes
de construir la obra, mismo que sirve para su construccién justamente, asi se puede llevar a
cabo un proyecto en su totalidad teniendo la ventaja de que mientras se construye se vende y a

la vez asi se asegura de cierta manera el éxito del negocio.

3.2.3 - Estructura del mercado en el cual va a operar el proyecto

3.2.3.1- Las 5 fuerzas competitivas segiin Porter
3.2.3.1.1- Rivalidad entre los competidores presentes

Existen empresas dominantes en cuanto a la industria de la construccién, en general
estas se han ganado esta reputacion por experiencias pasadas y han podido demostrar que
construyen méas obras y de buena calidad, por ejemplo: la Mutualista Pichincha, Constructora

Naranjo Ordofiez, etc.

La competencia dentro de conjuntos de casas en realidad se da entre proyectos. Es
decir se dirigirdn los esfuerzos a competir por proyecto, ya que dentro de la competencia en
cuanto a empresas constructoras o promotores de proyectos inmobiliarios en general se refiere,
también se da esta sub-competencia en cuanto a conjuntos ya que cada conjunto habitacional

competira con sus similares.

18



En definitiva la competencia en general es fuerte por la existencia de oferta de
conjuntos hacia todos los sectores donde se esta expandiendo la ciudad, es decir al norte, sur y
oriente, ademds bastante atractivo por su rentabilidad de alrededor del 30% anual, por tanto

existen varios nuevos entrantes ademads de los ya existentes.

Los competidores directos se definirdn por el tipo de producto ofrecido; es decir, que
tengan las mismas caracteristicas del producto, ademas pueden o no estar establecidos ya que
muchos proyectos estardn en proceso todavia. La posesién de un terreno es una gran ventaja
que se puede tener sobre otros competidores, asi aunque no se esté construyendo por el
momento el propietario o los propietarios del terreno serdn potenciales entrantes. La ubicacion
es de extrema importancia en cuanto a la plusvalia y dimensiones del terreno y la urbanizacion
del sector, la ubicacién determinara el mercado y los competidores de cada proyecto. La lucha

por la obtencion del terreno por promotores de proyectos serd también intensa.

Por otra parte la competencia también se ve influenciada por la reputaciéon que pueden
tener personas o instituciones que han realizado proyectos similares en el pasado; es decir, ya
estan establecidos en la industria, lo cual brinda una mayor confianza hacia los posibles

clientes, por la experiencia.

La competencia de precios también puede ser algo que haya que tomar en cuenta en la
realizacion de un proyecto de estas caracteristicas, ya que muchos competidores pueden
ahorrar costos por su experiencia. Ademas se tendra que enfrentar incluso a competidores
poco éticos ya que en un principio las obras nuevas se ven bien y todas por igual, pero la
calidad de los materiales utilizados ademas de la conciencia en el proceso de construccion se
pueden solo comprobar con el pasar del tiempo, asi algunos proyectos podran economizar con

précticas poco éticas, pero los resultados a largo plazo les serdn adversos.
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3.2.3.1.2- Amenaza de nuevos entrantes

El principal motivo de entrada es la rentabilidad (30% anual) que genera esta industria,
por lo tanto es un atractivo sector para negociantes e inversionistas que se interesan en hacer
trabajar su capital. Por otro lado, si no se logra el objetivo de ventas, de todas maneras se tiene
la infraestructura de la edificacién que puede utilizar o usar como parte de pago para
préstamos, no ganar, o por ultimo recuperar algo de la inversion en el peor de los casos. Otro
atractivo es la cantidad de mano de obra barata disponible en el pais y el nimero de
proveedores de materia prima. La obtencion o propiedad de terrenos es crucial, de cierto modo
los terrenos que atn no han sido destinados para la construccion son oportunidades de entrada

para nuevos competidores.

Barreras de salida

Estas también pueden ser consideradas un atractivo de la industria ya que en realidad
no son muchas, pues muchos competidores, no son empresas constructoras sino solo disefian
un proyecto o varios pero no estan establecidas, de tal manera que la compra de maquinaria
especializada no es necesaria, es decir se la puede rentar solo para el proyecto, al igual que la
mano de obra que se contratara para un proyecto especifico. Los materiales no seran
almacenados sino utilizados conforme a la necesidad de cada proyecto. Los inconvenientes se
podrian suscitar en el caso de no terminar un proyecto por cualquier motivo, esto creara una
mala reputacion para los promotores de la obra lo cual serd un inconveniente para futuros
proyectos. Por otro lado se podrd incumplir contrato con proveedores tanto de maquinarias,

mano de obra y materiales, generando una mala imagen.

Barreras de entrada

La inversion inicial es alta en la industria en relacion a otros sectores donde se quiera
iniciar un negocio, la cual ha servido de proteccion para las instituciones o personas que ya se
encuentran en la industria. Ademas la curva de la experiencia juega también un papel
importante que puede ser una barrera de entrada, ya que es dificil competir con empresas o

personas con mayor experiencia y ademads esto influye en la preferencia de los clientes al
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escoger los proyectos en los cuales se interesan. Los inversionistas e instituciones financieras
también se pueden inclinar por instituciones o personas con mayor experiencia en el negocio

el momento de invertir o hacer préstamos. En definitiva estas son las principales barreras de

entrada.

Las economias de escala y efectos de aprendizaje, se los logra con tiempo; empezar, es

decir, hacer los primeros proyectos es lo mas dificil en cuanto a capital y experiencia en

procesos.

3.2.3.1.3- Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién por parte de los proveedores es poco fuerte ya que hacer un
negocio para un proyecto de construccion de grandes dimensiones es rentable para ellos
entonces es muy conveniente tener un cliente que necesite bastante material, ademas de esto
existen bastantes proveedores para la industria y son especificos de esta; es decir, son
especializados en proveer a esta industria y por esto el bienestar de su negocio depende del
bienestar del sector de la construccion, asi es posible siempre tener abastecimiento de
materiales y proveedores con buena disposicion para colaborar, ya que existe una competencia
fuerte entre estos. De esta manera es posible hacer buenos tratos con los proveedores al
comprar bastante, como es el caso de construcciones como a las que esta dirigido este
proyecto. Tratar de ganar clientes por la fuerte competencia entre proveedores de materiales de
construccion hace que sea relativamente facil negociar y obtener buenos negocios con

empresas ferreteras.

A pesar de que el factor de la migracion hizo que muchos ecuatorianos dedicados a la
construccion (albafiileria), partieran hacia otros paises, la mano de obra, como se menciond, es
barata, lo cual es una pauta para poder decir que existe suficiente mano de obra disponible en
el pais. Ademas gracias al acceso a datos en el “Conjunto Bélgica” se pudo observar que
escases de trabajadores no existe incluso se acerca gente al proyecto de una manera regular

esperando conseguir una oportunidad de trabajo.
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3.2.3.1.4 - Poder de negociacion de los clientes

Existen varias posibilidades de compra para los clientes lo cual les adjudica un gran
poder de negociacion a los mismos. Entre las posibilidades de compra se encuentran obras de
similares caracteristicas en el sector, en otros sectores de parecidas condiciones lo cual har4
que los precios no varien demasiado de un lugar a otro, o incluso se puede adquirir algo mas

grande o mds pequefio pero en otro sector seglin sea el caso a un precio similar.

A pesar de esto la necesidad de tener una casa es vital para los seres humanos, ademas

de contar con obras inmobiliarias para su desenvolvimiento diario.

3.2.3.1.5- Existencia de productos sustitutos

Existen productos sustitutos a obras inmobiliarias propias. Se puede arrendar un
departamento o casa u otro tipo de obra y no comprarlo, ademas se puede elegir, en lugar de
comprar una obra ya construida, hacer una obra por si solo el cliente. Con esta eleccién el
cliente podra disefiar su obra de la manera que desee pero asi mismo tendrd que hacerse cargo
del proceso de planificacion y construccién por si mismo y tendra que supervisar la obra, lo
cual demanda tiempo y presencia en la misma. También perderia los servicios posventa que se
ofrecen en proyectos como el de este trabajo asi como seguridad y administracion de una obra

como un conjunto habitacional, edificios, etc.

Ciclo de vida de la industria

Existen varios competidores que estan entrando al negocio, esto da la pauta de que este
negocio especifico de construccién estd en una etapa de crecimiento por el momento. Pero esta
Pauta no es suficiente ya que la construccién depende de dos principales factores, del

crecimiento de la poblacién y del poder econémico para impulsar proyectos de construccion.
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3.2.3.2- Cadena de valor de la industria
3.2.3.2.1. Actividades primarias

Logistica de entrada

Se debe primeramente conseguir el financiamiento para la compra del terreno, mano de
obra, herramientas y materiales de construccion. El costo total va desde $240.00 USD ]
metro cuadrado de construccion, Segtin el sector y acabados este costo puede aumentar, en

acabados se puede gastar altas sumas de dinero dependiendo de los mismos.

Se debe conseguir el terreno, consultar al instituto de regulacién metropolitana (IRM),
aprobaci6n de planos en el colegio de arquitectos y en el municipio y conseguir permisos de

construccion. El aprovisionamiento de los materiales en el sector tiene fuentes seguras.

Se debe también obtener mano de obra, los contratos de €sta generalmente se hacen
€on un maestro mayor el cual se encarga de conseguir la gente que forma parte de su equipo
de construccién, también se necesita una persona que conozea sobre construccién como un
ingeniero civil o un arquitecto. A maés de estas personas que se dedicarén a la parte técnica en
si, se necesita también un equipo de personas que se dedique a la planeacién Y €jecucién del

Proyecto en general, es decir e] manejo de la parte financiera, mercadeo, etc.

Operaciones

Entre las actividades a realizar estdn ol proceso de disefio y arquitectura, el de
construccién, la planeacion estratégica del proyecto, control de Ia mano de obra, transporte de

Materiales, manejo de tramites legales y los flujos de caja con un manejo técnico de taf manera

23


Estudiante 1
Rectángulo

Estudiante 1
Rectángulo

Estudiante 1
Rectángulo

Estudiante 1
Rectángulo


que el proyecto avance y se tenga la maxima utilidad posible después de pagar deudas que se
generarian a lo largo del proceso. El costo de estas actividades se relaciona directamente con
la magnitud de la obra. También se debe tomar en cuenta la posibilidad de tener un respaldo

de una constructora ya establecida.

Logistica de salida

No existe mayor logistica de salida ya que solo consiste en entregar la casa al cliente,
verificar su satisfaccion con el producto y de no ser asi encontrar las causas, informacién que
puede servir para hacer arreglos de dltima hora, también se lo debe hacer en el tiempo

estimado y propuesto al cliente y cumplir el contrato de compra- venta.

Marketing y ventas

Se debe realizar primordialmente un estudio de mercado para asi tener una mejor idea
del segmento de mercado al que se quiere llegar y asi también colaborar con el proceso de
disefio del producto en cuanto a caracteristicas y atributos que debe tener. También del analisis
de mercado se obtendra cuales son los competidores directos y la percepcién que la gente tiene

de estos.

Dentro de este campo se deberd realizar la estrategia de promocién y publicidad,
ademas de un plan de ventas y cobros. Este plan puede estar apalancado por una institucién

financiera y/o constructora.

Con el estudio de mercado también se tiene una idea de la manera de cémo
promocionar y el mensaje que deberan llevar los anuncios publicitarios, ademas de ser una
buena pauta para saber que medio de comunicacién es el mas indicado para realizar dicha

publicidad.
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Servicios

Se pueden ofrecer servicios de mantenimiento ya que al haber construido las casas se
tienen los planos y es mas fécil la tarea de mantenimiento, ademas de saber el tiempo de vida
aproximado de los sistemas instalados en el edificio ayuda a la tarea de mantenimiento. Si la
obra se ha logrado vender en planos brindar informacion constante del avance del proyecto a

los clientes.

3.2.3.2.2. Actividades de apoyo

A continuacion se realizara un analisis con las actividades de apoyo y las primarias en
cuanto a su relacidn, asi se tomara en cuenta el nivel de relacion que exista entre estos dos
tipos de actividades y los puntos de mayor importancia en cada uno de los casos para

determinar los factores criticos dentro del negocio.

Recursos financieros y logistica de entrada

Se debe contar por lo menos con dinero suficiente para la construccion de los cimientos
y la obtencion del terreno. Las posibilidades de financiarse existen a través de préstamos en
instituciones financieras, organizaciones administradoras de capital, o directamente conseguir
inversionistas que estén interesados en apoyar el proyecto. El financiamiento también cubre

los gastos de las operaciones que sean necesarias.

Recursos financieros y marketing

El éxito de este tipo de proyectos es trabajar con el capital de los clientes, asi al tener

aporte de pagos por adelantado estos contribuiran con la realizacion del proyecto.

Desarrollo de tecnologia y operaciones

La tecnologia necesaria es facil de obtener en cuanto a maquinaria y a materiales,como

se menciond con anterioridad existen dos maneras de construir paredes como principal factor
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de tecnologia que se puede utilizar, la construccién de mamposteria que es mas demorado pero
més econdmico y el método Gypsum el cual es mas rapido pero menos econémico. Ademas
instalaciones en general pueden tener complicaciones en cuanto a la urbanizacién del terreno y
de esto dependera la cantidad de dinero que sea destinada a estas instalaciones en el caso de no

tenerlas. La necesidad de aire acondicionado se dar4 segiin sea el caso,

Gestion de recursos humanos y operaciones

Para la realizacién del proyecto se necesita hacer un estudio de mercado, planeacién
financiera y organizacién del proyecto en general, servicio que puede brindar un administrador
de empresas. También se necesitard un arquitecto que disefie y dirija la construccién de la
obra. Por este lado también se necesita maestros mayores, los cuales ganan alrededor de
$120.00 USD semanales, cada uno se encarga de traer sus colaboradores de obra,
generalmente son albafiiles que ganan $ 70.00 USD semanales Yy por ultimo auxiliares de los
albatliles (oficiales) que ganan entre $ 50.00 y $ 60.00 USD semanales. Este tipo de mano de

obra para construccion se puede contratar por tiempo o por obra.

Estructura y direccién

La estructura de organizacién debe estar compuesta por una persona o personas que se
encarguen del proceso de construccién y otra persona o grupo de personas que se encarguen
de la organizacién del proyecto en general y especialmente en la parte del plan de ventas.
Ademas de esto se debe contar con inversionistas que son los que proveeran a la obra del

capital necesario para su realizacion.

Conocimiento y desarrollo tecnologico

En este punto son importantes los resultados del analisis de mercado ya que de este se
pueden sacar ideas innovadoras en cuanto a las caracteristicas fisicas del producto y asi contar

€on un producto innovador.
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Recursos: como se indic6 el punto de partida del proyecto es contar con el capital de inicio y

el terreno.

3.2.3.3. Analisis de accion y resultados anteriores (historicos)
En base a anélisis anteriores, se veran los resultados de experiencias pasadas. Un punto
importante es que las ventas se hacen mientras se construye el proyecto, asi estos ingresos

contribuyen al financiamiento del mismo.

Otro factor importante es el nicho de mercado al que se dirigieron proyectos anteriores.
Mucho tienen que ver los acabados de los proyectos inmobiliarios y la ubicacion de la obra, ya

que estos son determinantes en el precio y por lo tanto del mercado objetivo

3.3. El proyecto como una actividad multisectorial

El proyecto esta dirigido a varios interesados los cuales conformarén la demanda para
este producto. Para encontrar entonces la demanda primaria se debe identificar los posibles
clientes, es decir personas que tengan la capacidad y disponibilidad para obtener un producto
asi. Los interesados seran constructores de proyectos inmobiliarios, que deseen asesoramiento
o mejorar su manera de operar. Entre estos se encuentran arquitectos, ingenieros civiles que
operen individualmente o en sociedad, inversionistas que deseen llevar a cabo proyectos
inmobiliarios y empresas constructoras, en definitiva cualquier promotor de proyectos de esta
naturaleza. En definitiva el proyecto es especifico para el sector de la construccién, sin
embargo indirectamente se veran beneficiados sectores que mantienen cierta relacion con la

construccion como son los descritos en el siguiente parrafo.

Otros sectores que se ven alentados mediante este trabajo aunque indirectamente como
se dijo son los proveedores de materias primas, mano de obra y demas insumos relacionados
con la actividad de la construccién ya que al aplicar el proyecto se tendran nuevas obras

Inmobiliarias y por lo tanto se necesitard de estas materias primas e insumos.
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Empresas corredoras de bienes raices también se veran beneficiadas el momento que

existan nuevas obras ya que podran ofrecer mds opciones a los posibles clientes.

3.4. La intervencion del Estado que afecta al area del proyecto

Para tratar de solucionar el problema del déficit de vivienda, el Estado ecuatoriano ha
creado instituciones como, el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), aunque esta no
sea su finalidad de todas maneras contribuye a la construccion de viviendas. Dentro de esta
institucién (IESS) se encuentran las Juntas de Reconstruccion y el Instituto Nacional de la
Vivienda (INV.); sin embargo estos no tienen planes ni programas financieros estructurados

para asumir la responsabilidad de dar vivienda a todo el pais.

"Como consecuencia de la llamada Carta de Bogota de 1960 y de los postulados del
presidente Kennedy, a través de la Alianza para el progreso y de la Conferencia de Punta del
Este en 1961, en nuestro Pais en el mismo afio se expidi6 una ley de emergencia y se crea £l

BEV en sustitucién del INV?. >

“Las finalidades del BEV organismo financiero y crediticio del sector vivienda que forma
parte de las entidades financieras publicas se divide en dos vertientes: la primera, desarrolla
una politica crediticia tendiente a la solucién del problema de vivienda urbana y rural
mediante la acumulacién y provisién de los fondos destinados a la construccién, adquisicion y
mejoramiento de la vivienda de mediano y bajo costo; y la segunda, promueve y estimula la

fundacién de las asociaciones mutualistas de ahorro y crédito para la vivienda".®

El BEV se estructura en 1962, y en 1963 inicia la aplicacion de los programas para la

soluci6n al problema de déficit de vivienda en el pais.

5 :
{;\IB-BEV informe 72 meses de labor pag. 8. 1977
1aem
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"posteriormente se crea la Junta Nacional de la Vivienda (JNV) en 1973, como organismo
rector en materia de vivienda, asumiendo el BEV, exclusivamente, la condicién de organismo

financiador en dicha materia”’.

El objetivo de estas instituciones es lograr vivienda barata para los estratos populares que
no tienen accesos a ellas por otros mecanismos privados de financiamiento. Sin embargo la
poblacion que accede a los programas de vivienda de la INV-BEV son sectores medios, que
pueden adquirir una vivienda de mejores caracteristicas tanto en calidad como en dimensiones,

pero deben optar por estas soluciones dado los altos costos del suelo urbano”.

“La labor realizada en los ultimos tiempos por la JNV-BEV a sido cuantitativamente
significativa, pero ha faltado una politica nacional de vivienda orientada hacia los estratos mas
necesitados de la poblacion, carencia de coordinacién institucional, falta de investigacion,
utilizacién de nuevas tecnologias constructivas planificacién urbana de los espacios"®.

Por tal motivo las entidades estatales pretenden llegar a los sectores populares
mediante la aplicacion de:

- Sistemas de urbanizacién progresiva que comienza dotando a los nuevos programas de
servicios populares, los que pueden ser ampliados e incrementados a través de los afios.

- Programas de lotes con servicios que entregan a los pobladores los terrenos urbanizados
aprovechando la capacidad esponténea de los sectores informales, para construir su propia
vivienda y brindéndoles la asistencia técnica necesaria.

- Programas Piso-Techo, destinados a los estratos populares de relativa mayor capacidad
econdmica.

- Programas de préstamos para mejoramiento de vivienda destinados a reparar, ampliar o
mejorar las viviendas actualmente existentes, agilitando el sistema de concesién de crédito
y brindandole la asistencia técnica necesaria para su més 0til aprovechamiento por parte de

los usuarios.

7 .
: Bewsta Trama # 39 Pag. 66
idem
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A estos lineamientos pueden también acceder los sectores medios del pais que han visto
disminuida sus posibilidades de acceso a una vivienda propia. Para cumplir con los objetivos
de proporcionar vivienda las Instituciones Estatales han emprendido la planificacién y

construccion de un gran nimero de programas habitacionales.

Estos programas habitacionales no han podido dar solucion total y efectiva al déficit de
vivienda existente debido a la velocidad del incremento poblacional y a la falta de

implementaci6n de politicas de vivienda, las mismas que son elaboradas con ligereza y poca

profundidad.

3.4.1. Politicas Habitacionales

"El Estado mediante el Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI) orienta
las politicas habitacionales hacia el logro de un cambio radical del comportamiento de las
instituciones, tanto publicas como privadas que operan en ese campo. Este cambio busca que
el problema habitacional del pais sea enfrentado por la suma de esfuerzos de los sectores

publico y privado"’.

El Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI) ha tratado de implementar
nuevos mecanismos financieros habitacionales, mediante la creacion una ley llamada
PROYECTO DE REGLAMENTO DEL SISTEMA DE SUBSIDIOS HABITACIONALES.
En esta situacion el BEV considera imprescindible darle un nuevo enfoque al sistema
habitacional del pais, partiendo del problema financiero existente. Este nuevo sistema
financiero habitacional implica un cambio radical en el comportamiento de las instituciones

tanto publicas como privadas.

El objetivo es lograr que en el sector financiero habitacional intervenga la institucion
privada tanto en el campo de generacion de soluciones de vivienda como en el de su
funcionamiento a corto y largo plazo. Siendo el Estado el que crea los incentivos que atraigan

la participacién de dichas instituciones financieras, promotores y constructores privados.

? Politica nacional del desarrollo urbano vivienda y saneamiento ambiental MIDUVI 1994 pag 35
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Por tiltimo cabe mencionar al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), que en
estos tltimos meses ha tomado la medida de volver a dar créditos hipotecarios, lo cual
aumentara la demanda sobre nuevos proyectos, ya que uno de los requisitos que se deben
cumplir para comprar una vivienda a través de este crédito es precisamente que la unidad sea

nueva, y es justo el tipo de producto que se pretende ofrecer a través de esta propuesta.

3.5. Analisis FODA y Factores criticos del éxito

A continuacién se presenta el cuadro donde a partir de los andlisis anteriores se realiza un
FODA a partir de los puntos que més importancia tienen en cuanto concierne a la idea de

operar en la industria de la construccion de viviendas.

No Descripcion FODA Estrategia

1 Inestabilidad politica Amenaza

2 Iut.eweucu?n Saleatals (ch?stamos Oportunidad Construir casas completas

hipotecarios, bonos de vivienda)
3 Estab.l e o Oportunidad | Vender ofreciendo plan de financiamiento
seguridad para inversionistas
4 Ubicacién del terreno Oportunidad Focalizacién
5 Facilidades de transporte y xlnbmamon DR Reinversién de utilidades
de centros de comercio
. . te bu d
6 Crecimiento de las ciudades Oportunidad Salipante Py de nuevas
oportunidades
7 Diferente tipo de clientes Amenaza Opciones: en acabados y en dimensiones.
8 Competencia de precios Debilidad sacrificar utilidad en lo posible
Simili i =
9 imilitud ente los pr’od.uctos ofrecidos Debilidad Diferenciacién
(caracteristicas)
10 Reputacién del los cor}npetidores dela Debilidad Destacar el nombre de la empresa en las
industria obras
11 Inversién inicial Debilidad Financiarse con la venta en planos
G s sy
g e cibpa b .de gt obiy Oportunidad Comprar al por mayor
materiales
Défici o
13 éficit de vwl’e.nt.:ia mayor en clases Oportupidad Focalizacién
econémicas bajas

14 Influencia sobre el centro de compra | Oportunidad Ofrecer adicionales

15 | Avances tecnolégicos aminoran costos | Oportunidad Adquirir maquinaria

16 Facil salida de la industria Oportunidad | Rentar la maquinaria y la mano de obra
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17 Fuerte e progestas Oportunidad Follow the lider
similares
Modalidad comiin de la industria es g Plan de financiamiento 30% obra negra>
18 Oportunidad . i
vender en planos hipoteca 70%
19 Tnsduisrinadha oo wanos Amenaza Follow the lider
competidores
20 Lucha por obtencién de terrenos Debilidad
C
21 Escaso capital de trabajo Debilidad S haf:er e
cerramiento
Arquitectos experimentados conocen o . b
22 ;s ; . Fortaleza Contratar arquitectos con experiencia
tienen su equipo de trabajo
23 Tendencia de la poblacién a crecer | Oportunidad Dar vivienda a los nuevos habitantes
24 Déficit de vivienda T R - ';";Ezife L

Este cuadro estd ampliado en el anexo C FODA donde se puede observar la primera
fila con el nombre de descripcién, los factores que se encuentran en esta fila son los que de
acuerdo con los anélisis anteriores son bastante influyentes, en los cuales se pone atencion
para tener éxito en la industria. Estos factores, pueden resultar amenaza, oportunidades,
debilidades o fortalezas, en cuanto a la situacion en la que se encuentra alguien que desea
iniciar a operar en la industria, lo cual esta sefialado en la fila nombrada FODA. La siguiente
fila como su nombre lo indica es la calificacién la cual se le da a este factor siendo en una
escala de importancia del 1 al 5, la menor calificacién en cuanto a importancia medida por su
influencia sobre la posicién de un primerizo en la industria, la siguiente filas (consecuencia) es
el tipo de influencia que se analizd, para basindonos en esto crear iniciativas (siguientes 2
filas) y una estrategia para cada factor.

En cuanto al analisis de la cadena de valor se observa que los factores criticos para el €xito
son: todos los recursos necesarios es decir que exista materia prima, maquinaria y
herramientas necesarias, asi como personal calificado para la construccion, el manejo y disefio
de los proyectos, de esta manera observamos que la inversion que se debe realizar debe cubrir
por lo menos lo anteriormente mencionado. Una empresa nueva enfrenta la falta de capital de
trabajo por esto la estrategia para financiarse sera la venta en planos y trabajar con el capital
de los clientes. Esto es determinante ya que para poder financiar todos los recursos
anteriormente mencionados tendra que ser factible la venta en planos y que sus clientes

cuenten con un capital para hacer el pago de la entrada del producto que desean adquirir.
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Capitulo 4.

PROPUESTA ESPECIFICA

4.1.- Proyecto

El modelo de administraciéon de proyectos inmobiliarios estd dirigido a facilitar las
operaciones de una organizacion que pretenda aportar en la solucion del problema de déficit
de obras inmobiliarias en general. Es un sistema a seguir mediante el cual se lograra construir

exitosos proyectos de construccién que puedan satisfacer las necesidades de sus futuros

ocupantes.

El problema social del déficit de obras inmobiliarias que estd enfrentando las ciudades
por su expansion, ha provocado que la industria de la construccion tenga actividad y la sigue
teniendo e incluso se puede decir que en el futuro mantendra esta actividad ya que al examinar
la industria se observa un patrén en el modo de operar que esta intimamente relacionado con el
crecimiento poblacional. Asi entonces, mientras las ciudades crezcan la industria tiene
actividad. Un ejemplo bastante claro de esto es la construccién del nuevo aeropuerto de Quito
en Tababela, una poblacién ubicada a 45 minutos de Quito, en automovil, tomando como
punto de salida el Partidero a Tumbaco del nuevo tinel Guayasamin, por lo que las obras de
construccién serdn necesarias para las personas que tengan sus futuros hogares y trabajos en
esta zona del aeropuerto y en los lugares entre esta zona y el limite anteriormente establecido,
asi también se tendran que construir obras publicas para el funcionamiento de esta nueva parte

de la ciudad.

Ademéas se puede observar que el crecimiento de Quito se caracteriza por tener
edificaciones mas altas en su centro y en las afueras de la ciudad, edificaciones con menos
altura, esto nos da la pauta de que en las zonas centrales se ubican los lugares de comercio, por
lo tanto son los lugares de trabajo y en las zonas laterales de la ciudad estan los lugares de
vivienda, asi Quito en un futuro atravesara cambios en su parte central con la construccion de

nuevos edificios y en sus partes laterales con la construccion de viviendas, esta distribucion es
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por lo general lo que sucede en la mayoria de ciudades lo cual nos sirve como pauta para saber

el tipo de proyectos que se pueden realizar en las diferentes zonas de las ciudades.

Lo mencionado anteriormente pretende demostrar que la industria siempre puede tener
actividad, es por eso que el modelo desarrollado en este trabajo trata de agilitar y facilitar la
actividad de esta industria y poder hacer mejor frente al problema de déficit de obras de

construccion en general.

En definitiva la propuesta es invertir en la industria de la construccién de viviendas,
por ser esta una industria rentable en la actualidad (30% anual), y ademas aporta con la
solucién de problemas sociales del pais. Mediante el presente trabajo se examinara la industria

en general y se escogerd una estrategia para ingresar y ademas desarrollarse en la industria.

4.1.1- Los productos o alcance del proyecto

El proyecto pretende ser til para hacer edificaciones destinadas a ser utilizadas para
lugares de trabajo, negocios y hogares; sin embargo en un inicio se empezara a realizar
construcciones que sirva para ser viviendas. En este caso se examinarén los factores (sociales,
econdémicos, politicos, etc.) que puedan influir en las caracteristicas que deban tener las
edificaciones para su maximo aprovechamiento. Ademads de lo dicho, también se hara un
estudio de mercado para cada ocasién y se crearan edificaciones acordes con las necesidades

del mercado al que esté destinado cada proyecto.

Mision
Construir y vender viviendas a quienes las precisan mediante la gestion inmobiliaria de

manera ordenada y planificada y que se ajusten a las necesidades de sus futuros ocupantes,

generando de esta manera trabajo y oportunidades de inversion.
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Vision
Mediante la reinversién participar cada vez en mas proyectos inmobiliarios, mantener

la empresa en constante funcionamiento y asi lograr que la organizacién funcione sin

necesidad de endeudarse y generar mayores utilidades.

Objetivos Corporativos

- Generar trabajo y oportunidades de inversion ofreciendo a sus inversionistas una
rentabilidad de por lo menos un 30 % anual.
- Aportar a la solucién de déficit de obras inmobiliarias en las ciudades en crecimiento,

logrando la venta total de las nuevas unidades construidas al final de cada uno de los

proyectos que se hagan.

4.1.2- Las estrategias de entrada y crecimiento

Para tener una primera experiencia en la industria y apoyados en la misma se va a crear
un primer modelo basado en la experiencia que se obtenga del laboratorio de este documento
denominado “Conjunto Residencial Bélgica”. A partir de esta experiencia se planea hacer
replicas de este proyecto o similares y comenzar también a expandirse y buscar nuevas

oportunidades para hacer nuevas edificaciones con disefios diferentes y para fines diferentes.

Participar en diversos proyectos, para ir creciendo y reinventandose con el fin de
mantener el modelo actualizado y completo. Para lograr un gran impacto con esta estrategia de
entrada y partiendo de este Gnico proyecto, se mantendra un organigrama reducido de la

empresa buscando su dinamismo y costos bajos:
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Se dice organigrama reducido ya que, comparado con el organigrama del Capitulo 10,
se observa que es la misma base pero con menor personal por tratarse de un solo proyecto y
se lo utilizara como piloto para la creacion del modelo. De esta manera se pondra a prueba la

idea propuesta, se la implementard y modificard de ser necesario para su dptimo aporte.

Después de esta experiencia, se planea seguir construyendo, asi el primer paso sera
conseguir los fondos necesarios para hacer la inversion inicial y comprar terreno, hacer un
cerramiento y una casa modelo, misma que servira para realizar las ventas en planos para el
resto de la obra que serd un conjunto habitacional, ya que este tipo de obra permite la
construccién progresiva y asi hacerlo a medida en que se vaya vendiendo la obra. Esto se
realizara mediante inversionistas que pueden ser grandes o pequefios. Estos inversionistas
pueden también ser nuestros futuros clientes ya que, al hacer crecer su dinero, este mismo
puede ser reinvertido en obras futuras, y acceder a la compra de una unidad de vivienda si no
lo pueden hacer desde ya por la falta de capital; es decir, lo que se conoce como vender en

planos.

La dificultad principal, entonces, es conseguir la inversion inicial necesaria y un
terreno adecuado para empezar a construir no solo la primera obra, sino en cualquier momento
puede surgir este impedimento, en estos casos se tendrd que hacer proyectos de menor
dimensién, hasta generar mayor cantidad de dinero, aunque como se indic6, habra una

planificacién y estricto control en el desarrollo de cada proyecto.
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Se planea hacer un plan de ventas en el cual, antes de construir la casa, el cliente hara
su primer abono completando el 30% del valor total de casa, lo cual segtn el estudio de
mercado (Capitulo 5), que se hizo para el presente documento es la manera mas comin de
manejarse de la competencia existente en la ciudad de Quito, con esta cantidad se puede ya
construir la obra muerta la cual se puede hipotecar en una institucién financiera y con el
préstamo obtenido, se terminard la casa. Se planea que el cliente sea el prestamista, de esta

manera la empresa se libra de deudas y logra la venta.

De esta manera se obtendra financiamiento y clientes a la vez. Como se observa se
tendra que conseguir clientes e inversionistas, asi que se tendra dos productos uno financiero y

otro que vendria a ser la obra.

El beneficio que obtienen los inversionistas obviamente es el crecimiento de su capital
y el cliente de la obra lo que obtiene como beneficio es que no necesita disponer de todo el
capital para comprar un terreno y construir una casa, sino que con la ayuda de la organizacion
pueda construir la obra muerta de su casa y asi acceder a un préstamo que lo pagard ya

viviendo en la misma.

Las estrategias de entrada y sobre todo la de crecimiento estardn basadas en la
consecucién de terrenos y examinar la oportunidad que estos ofrezcan. En otras palabras,
encontrar el uso 6ptimo del terreno el cual estard determinado por su forma y su ubicacién.
Asi se tendra que comparar entre los terrenos de venta mediante una investigacion, cual es el

mejor uso que se le puede dar a los mismos.

Un punto a favor de lo mencionado en el parrafo anterior es la poca existencia de
barreras tanto de entrada, a excepcion de la inversion inicial, como de salida de la industria ya
que asi se puede parar las operaciones o suspenderlas por completo de ser este el caso si no
existiera la oportunidad u oportunidades indicadas para la inversién. Asi también se ofrece
solo buenas oportunidades a los inversionistas y esto mejorara su disposicién de inversion,
ademas algo que se destacard el momento de vender el proyecto a los inversionistas y asi

contar con los recursos necesarios para construir sera que el factor riesgo se ve disminuido, ya
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que si no se logran las ventas en el tiempo esperado 0 como caso extremo que no se logren las

ventas siempre se contar4 con la obra, es decir los inversionistas pasaran a ser los duefios dela

obra.

Al existir en esta industria una competencia monopolistica los productos se ven
obligados a diferenciarse en algo més que el precio ofrecido ya que existen varios productos
similares a precios similares de tal manera que los clientes preferiran aquellos de mejor disefio
o que tengan algo adicional como 4reas verdes, canchas, gimnasios, mejores planes de
financiamiento, etc. Se planea para cada caso, si se cuenta con las posibilidades econémicas,

invertir en este tipo de diferenciacién de productos para poder hacer mejor frente a la

competencia.

Muchas veces los arquitectos tienen ya un grupo de trabajo y estos también ofrecen
rebajas en los precios de sus bienes y servicios a dichos arquitectos, asi los arquitectos que se
contraten para cada uno de los casos seran preferentemente los que ya cuenten con
experiencia, de tal manera que conozcan equipos de trabajo (mano de obra) y proveedores que
tengan una mejor disposicién a negociar sus precios y asi obtener descuentos, que como se
menciond, se traducirn en menores costos para la empresa asi poder también mejores precios

a los clientes de las obras inmobiliarias creadas por la organizacion.

Los arquitectos entonces seran contratados por sus ofertas, y de entre estas obviamente
se escogerd al que mejor rentabilidad ofrezca, para control de la compra y uso de los
materiales, asi como rendimiento de la mano de obra y del cumplimiento de la labor del
arquitecto se contara con un administrador de obra el cual se encargara de este control y del

marketing en general y ventas del proyecto que est¢ a su cargo.

Se planea también a futuro crear una imagen de empresa de confiabilidad de tal manera
que tanto los clientes como los inversionistas prefieran a esta organizacion, ademas, en un
futuro, también se extender los alcances de la organizacion y operar a nivel pais, lo cual
ayudara a obtener de entre varias opciones de terrenos e inversion la que mas rentabilidad

ofrezca, después de un anélisis de cada una de las posibilidades de inversion, ademads asi se
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podré aportar con la continuidad de trabajo, ya que si en cierta ciudad del pais la construccion
no estd muy activa por el poco crecimiento de la misma, se puede operar en otra que esté

atravesando un mejor momento para esta industria.

4.1.3- Los conceptos de diferenciacion

En esta industria la competencia es fuerte y estd dividida ya que la misma se da entre
los productos de similares caracteristicas; es decir, se da por proyecto, asi si una empresa
construye un edificio de oficinas en cierto sector competira con otros proyectos de oficinas en
ese sector o en uno que sea equivalente, en cuanto a la plusvalia del sector, asi mismo se dara
entre conjuntos habitacionales, casas individuales, etc. De esta manera las estrategias de
diferenciacion seran especificas en cada uno de los casos. De todas maneras la estrategia
genérica que diferenciard a este proyecto estara basada en un estudio de mercado, ademas de
una administracion independiente para cada proyecto. Otro ejemplo se observa en casas
individuales donde muchas veces se las hace a partir de lo que el arquitecto y el inversionista
decidan pero pocas veces se investiga al resto de ocupantes de la casa y mas necesidades
especificas. Esto en un inicio nos dard una ventaja ante este tipo de constructores informales,
sin embargo existen empresas constructoras con més experiencia y una mejor organizacion las
cuales también utilizan directores de proyectos y ademas hacen una planificacion de acuerdo a

estudios de mercado y otros como el presente documento también propone.

Cuando la empresa genere un poco més de capital se dictard cursos de preparacion en
construccion para que los trabajadores interesado participen de estos, esto servira para al
desarrollar personas estas mismas podran acceder a un contrato directo con la empresa de tal
manera que en un futuro se cuente con personal capacitado y perteneciente a la empresa, el
objetivo de esto es formar maestros mayores mismos que estaran a cargo de la supervision de
una o varias obras segln sea el caso, de esta manera una sola persona puede organizar varias
cuadrillas en una misma obra o incluso en varias lo cual ahorrara tiempo y dinero en el
proceso de construccion. En la actualidad existen centros de capacitacion, sin embargo las
personas que trabajan en este campo no necesariamente buscan prepararse sino simplemente

trabajar, y su aprendizaje lo hacen en el lugar de trabajo de una manera bastante informal y
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que ademas les toma mas tiempo del que deberia, ya que sus superiores no estan dispuestos a
colaborar con el aprendizaje de otros, ya que no desean tener competencia por parte de otras

personas que puedan también desempefiarse en sus actividades.

La focalizacién en un segmento de la poblacion cuyos integrantes no son propietarios
de viviendas, por la insuficiencia de capital para inversion, entonces la manera en la cual estas
personas puedan acceder al capital es por medio de un préstamo con el cual se pueda financiar
a través del tiempo, este target de mercado estd desatendido por los proyectos del estado ya
que los bonos para la vivienda y demas proyectos como los realizados por el MIDUVTI estan
dirigidos a un mercado de una clase econémica mas baja que es donde gran parte del déficit
de vivienda del Ecuador, por otro lado las personas que disponen de capital para obtener
viviendas, las construyen por sus propios medios o compran unidades ya construidas. Los
préstamos hipotecarios que se pueden obtener por medio de las diferentes instituciones
financieras privadas o publicas son un gran apoyo para el segmento al cual se piensa atender
mediante el presente trabajo. En definitiva la focalizacién serd la estrategia que se utilice para
la realizacién de proyectos, por lo menos en un inicio, ya que como se menciond en el futuro
se planea hacer diferentes tipos de obras que no necesariamente seran para el mismo fin

(vivienda), ni para el mismo segmento.

Por ltimo se aconseja hacer una sociedad entre profesionales que puedan, ademas de
ser inversionistas, también aportar con sus conocimientos, asi los socios pueden ser
arquitectos, ingenieros civiles, administradores, especialistas en marketing, abogados o

contadores.
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Capitulo 5.

ANALISIS EN INVESTIGACION DE MERCADOS

5.1- Consumidores

Como se observd, la territorialidad es una necesidad de primer orden, de tal manera,
todas las personas en algiin momento de su vida necesitaran abastecerse de un producto que
satisfaga esta necesidad de territorialidad. Entonces las personas que tengan las posibilidades y
el deseo de obtener un producto inmobiliario nuevo en el sector en el que se ofrezca serdn
nuestros consumidores. Con el estudio de mercado para cada proyecto se determinard, segun
el sector en las diferentes ciudades, cual es el mejor producto a ofrecer segin las
caracteristicas y tendencias socioeconomicas del mismo. De esta manera, aprovechando bien
el espacio fisico del terreno, los consumidores de estas nuevas obras seran faciles de encontrar

y esto agilizara las ventas, lo cual por supuesto mejora la rentabilidad de la inversion.

En un inicio se enfocaran los esfuerzos sobre la investigacion del mercado en una sola
region que serd la provincia de Pichincha, en la ciudad de Quito o sus cercanias mas
concretamente, se ha elegido este lugar para empezar ya que Quito es una ciudad con
tendencia a crecer en el pais, por el hecho de ser la capital, con mayor proyeccién comercial,
por lo tanto laboral y que brinda mas oportunidades en cuanto a servicios como la educacion,
entretenimiento, facilidades de transporte, etc., ademas de la gran cantidad de obras que se
construyen en la actualidad, lo cual nos indica que existe un mercado activo para este tipo de
negocio. A pesar de lo atractiva que suene la frase anterior esto no significa que existira un
mercado seguro, ya que la competencia es bastante fuerte justamente por la gran oferta que se

puede observar en anuncios en general, publicados en la capital del pais.

La organizacion operard en Quito y sus cercanfas, en un comienzo, ya que de esta
manera ademds de tener una primera experiencia en la industria, podrd presentarse a la
misma, con menos gastos ya que la movilizacion de personal para examinar el entorno en

otros lugares fuera de la ciudad de Quito, y demds gastos relacionados al giro del negocio serd
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evitada al hacer los primeros proyectos, o por lo menos el primero en la ciudad de Quito. En
un futuro se planea expandir los alcances de la organizacién a otras ciudades lo cual permitira

escoger proyectos realizables con un mayor numero de alternativas.

5.1.1- Investigacion de mercado

La investigacién que se realizard servird especificamente para probar la existencia de
ventas en la actualidad para el tipo de productos propuestos en este documento, con esto se
confirmara la factibilidad del proyecto. Ademas brindard informacién sobre la manera de
operar en la industria; es decir, de su cadena de valor y ademés informacién sobre la
competencia. Para esto se planea realizar una investigacién exploratoria que brinde la
informacién necesaria sobre la manera de operar en la industria y la cantidad de ventas
estimada para este tipo de proyecto por medio de la experiencia ganada por personas
involucradas en el tema, después se realizard una investigacion en la que se medird la
velocidad en la que se realizan las ventas, en una muestra de las obras inmobiliarias que
existen actualmente en el mercado, con el fin de obtener una idea de si existe o no demanda

para este tipo de productos.

5.1.1.1- Investigacion Cualitativa

" Para familiarizarse més con el mercado en el cual se piensa operar con el presente
proyecto se realizé una investigacion en la cual se entrevisté a 7 personas entre las cuales se
encuentran 3 arquitectos, tres vendedores y un jefe de producto perteneciente a una institucion
financiera, los cuales respondieron a todas las preguntas de la entrevista planteada, ademés dos
arquitectos mas y dos vendedores mas, con la diferencia que estos dltimos no contestaron
precisamente solo las preguntas de la encuesta sino que se tuvo la oportunidad de tener acceso
a estos durante el transcurso de la investigacién de todo el presente trabajo e incluso se
recolectd informacién de manera informal de parte de proveedores para construccion, todo

esto gracias a la informacion obtenida en el proyecto laboratorio “Conjunto residencial

Bélgica”.
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Objetivo

Se quiere averiguar principalmente la existencia de ventas en nuestro medio en la
actualidad y la velocidad con que estas se realizan en cuanto a la competencia se refiere es
decir entre los proyectos que estin en oferta en la actualidad, valernos de esta informacion
obtenida para poder hacer una proyeccién de ventas y asi estimar los ingresos para un flujo de
caja, también se desea saber la manera de operar que tiene compafiias constructoras o
constructores independientes que se dedican a ofertar este tipo de conjuntos habitacionales y
edificios destinados a viviendas, en cuanto a la realizacién de ventas, su financiamiento, si
ofrecen financiamiento a sus clientes, etc., en definitiva se quiere tener una idea de como
empezar a operar en la industria ya que por ser una organizacién nueva no se tiene experiencia
en giro del negocio Como se planea iniciar actividades en la provincia de Pichincha y mas
concretamente en la ciudad de Quito y sus alrededores, el estudio que se realizo se centrd
principalmente en conocer las condiciones en esta 4rea. Como se menciond, se planea en un
futuro operar en otras ciudades también por lo tanto también se tendra que investigar la

situacién del mercado en dichas ciudades en su momento.

Problema de investigacion de mercados
El problema de la organizacion es la falta de capital para iniciar las obras que tiene por
fin satisfacer la necesidad de vivienda propia que tiene el Ecuador, entonces para esto necesita
conseguir inversionistas. También al no tener experiencias pasadas se desconoce la manera de
operar en cuanto a ventas. En definitiva a una organizacién naciente le falta tener una idea
general sobre su competencia. Las preguntas de investigacion que respondera el arquitecto
seran:
1. ¢;Cuél es el tiempo aproximado de construccion.
2. ¢Con qué tipo de obra se recomienda iniciar tomando en cuenta la situacion de alguien
que quiere iniciar en la industria, y cuenta con recursos limitados?
Las preguntas para el vendedor y la jefe de producto seran:
3. ;Cudl es el tiempo estimado de ventas en la actualidad?
4. ;Qué mecanismos o estrategias se acostumbra a utilizar en cuanto a las ventas en la

industria?
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Procedimiento

Para transmitir seguridad a los inversionistas en cuanto invertir en esta industria, se
analizara la manera de operar tradicional de empresas que ya se dedican a esto y ademas se
realizaré entrevistas a expertos que se desenvuelvan en la industria en la actualidad.
Se realizé una investigacion de tipo cualitativa, se realizaron entrevistas a expertos para
contestar las preguntas anteriores. Para esto se concertaron citas personales con los tres
arquitectos, con tres personas con experiencia en ventas y con un jefe de producto en una
mutualista, mismas que ofrecen ayuda en cuanto a financiamiento y ventas. Ademas mediante
estas entrevistas también se obtendra un panorama general de como empezar a operar €n la

industria y hacer un plan para proyectarse y mantenerse en operacion.

Las entrevistas se las hicieron de manera individual con cada uno de los participantes,
ademas como realizador de la investigacion tuve la oportunidad de mantenerme en contacto
con la mayoria de estas personas durante la realizacion de este documento y los participantes

colaboraron resolviendo dudas en cuanto a mas inquietudes.

De las respuestas de dichas entrevistas se logré obtener la siguiente informacion:

Arquitectos

ly 2. ;Cuél es el tiempo aproximado de construccién, qué maneras de operar existen y que se
recomienda para empezar en la industria, contando con recursos limitados?

Esta pregunta fue respondida especificamente por los arquitectos los mismos explicaron que es
relativo el tiempo de construccion en cuanto a las dimensiones de la estructura como es obvio.
Para empezar en la industria y ademas con. recursos limitados, recomendd empezar por un
proyecto habitacional de casas de tal manera que la inversion inicial no sea un obstdculo ya
que se puede construir solamente una casa que servira de modelo y a partir de esta realizar las
ventas y trabajar con el capital de los clientes. En cuanto al tiempo aproximado de
construccién de una casa de dos plantas con tres dormitorios, cocina sala, comedor y tres
bafios, de aproximadamente 100 m?2 de construccién, tomaria tres meses en cuanto a la
construccién en obra negra y dos meses mds los acabados, es decir en cinco meses se€

terminaria la casa en su totalidad, las caracteristicas de las unidades habitacionales seran de
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tipo econdémico ya que esto disminuira la inversion inicial, ademas que se recomienda tambi¢n
encontrar un terreno igualmente econémico por lo cual sus clientes también seran de una clase
econémica media baja. Este tipo de casas son las que por lo general se construyen en sectores
de la ciudad de Quito no tan centrados, sino sectores en los cuales el precio del terreno no es
muy alto, y el nivel econémico de sus ocupantes es bajo. De tal manera el producto que se
ofrece tampoco es de un costo demasiado elevado. Por otro lado menciond que varias

empresas 0 personas que operan en la industria proceden de esta manera (venta en planos).

Jefa de producto y vendedor (cliente fantasma mutualista)
3.- (Cual es el tiempo estimado de ventas en la actualidad?
Vendedor de bienes raices

De acuerdo a experiencias pasadas respondié que la mayoria de proyectos de
caracteristicas similares a las que posee un conjunto habitacional como el que recomendo el
arquitecto de alrededor de 25 casas se realizan en aproximadamente 6 meses; asi, cito un
gjemplo y mencioné que de un conjunto de treinta casas ubicado en la via al monumento
“Mitad del Mundo” que habfan empezado a vender hace 5 meses ya solo le quedaba una casa

por vender.

Jefe de producto

Al que nos referimos es la persona que se encarga de trabajar con constructores ajenos
a la mutualista donde ella trabaja, “Mutualista Pichincha”, asi ofrece ayuda en las ventas, este
respondi6 que si se contrata los servicios que la mutualista ofrece, basado en experiencias
pasadas se pueden vender alrededor de tres casas por mes.

Las dos personas entrevistadas son trabajadores en la “Mutualista Pichincha”.
4.- ;Cémo se acostumbra a operar en cuanto a ventas en la industria?
La respuesta para esta pregunta fue la misma para cada entrevistado, dijeron que se la realiza
en planos, de esta manera se aporta al financiamiento de la obra y se asegura de que el

proyecto se llegue a terminar.
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La manera que se utiliza en cuanto a la promocién es anunciarse en revistas
especializadas en construccién, periddicos, participar en ferias de la construccion, mediante
péaginas Web o correo electrénico y también anunciarse en vallas publicitarias.

Ademés existen productos como el ofrecido por la mutualista que promueve las ventas
anunciando el conjunto en boletines, paginas Web, sus oficinas dentro y fuera del pais, ademas
de poner a disposicién toda su fuerza de ventas y sus bases de datos, que al ser una empresa de

grandes dimensiones y gran experiencia en este tipo de negocios es extensa.

En tanto a las 2 personas de ventas que también fueron entrevistadas ademas de la ya
mencionada estas trabajan en un organizacién de venta de bienes raices, estas respondieron
que las ventas que ellos pueden realizar por mes ascienden a 5, estos operan vendiendo obras
de varios proyectos pertenecientes a diferentes constructores, la empresa se encarga de
promocionar poniendo anuncios en periddicos, revistas, participando en ferias, etc., ademas
estos llevan a los clientes a los diferentes conjuntos y estos mismos se encargan de mostrarla y
ademas examinan al cliente en cuanto a su capacidad de pago y endeudamiento es decir como
est4 en cuanto a condiciones de crédito, la comision que estos cobran es va desde el 2% en

adelante dependiendo al acuerdo que se llegue en la negociacion con el constructor.

Ademds de estos también se pudo averiguar que existen varias anomalias en cuanto a
este sistema de ventas a través de empresas o personas que operan de manera similar, entonces
el momento de contratar a estas personas u organizaciones hay que poner atencion en cuanto
que pueden operar de manera no ética, asi pueden llegar a estafar a los clientes. La manera en
que lo hacen es mostrando la casa modelo y ofreciendo una reserva de una de las unidades por
una suma no muy alta de alrededor de 150 a 200 dolares americanos lo cual cobran
directamente estas personas o empresas no éticas y después no dan razén al cliente de la
continuidad del negocio, por lo tanto es conveniente establecer un contrato cuando se trabaje
de esta manera en el cual se especifique que para realizar cualquier venta, reserva, etc., se
presente personalmente obligatoriamente al cliente a la empresa y asi evitar estas anomalias

que pueden ocurrir.
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Algo mas que se pudo averiguar es que las mutualistas que venden proyectos propios y
ajenos, como es obvio trataran de vender primero los suyo y después los ajenos y de esta

manera pueden en algo controlar la competencia.

Conclusiones

De acuerdo a las entrevistas realizadas se determind que la manera comin de realizar
ventas en la industria, es la venta en planos, la cual garantiza el éxito del proyecto a la vez que
contribuye al financiamiento del mismo. Ademas se puede observar que las ventas son
factibles en la mayoria de los casos lo cual nos da una pauta para saber que si existe mercado
en la actualidad, en la ciudad y para el tipo de producto que se recomendé hacer para empezar
en la industria. Se encontrd también que las ventas, al ser parte importante en la realizacion del
proyecto ya que contribuyen a su financiamiento, se las puede hacer con apoyo de
instituciones de prestigio y mayor experiencia, ademds de las formas tradicionales de anuncio
como en periddicos, ferias de la construccidn, vallas publicitarias, etc. A partir de esto se
averigué mas y algo que las mutualistas exigen en el caso de trabajar con su ayuda en las
ventas es la exclusividad de las mismas y cobran sobre esto un porcentaje a manera de
comision por ventas de aproximadamente el 5%. Se encontr6 que existen otras empresas que
se especializan en anunciar bienes raices en otros paises, las cuales aseguran que existe un
potencial mercado en paises donde se agrupan gran cantidad de emigrantes ecuatorianos, lo
cuales estan interesados en obtener propiedades en su pais natal y que estos cuentan con un
acceso a préstamos en instituciones financieras de estos paises. Estas empresas no piden
exclusividad en las ventas y la comision con la que trabajan es de menor costo, estd
comprendido entre el 2% y 4%. Estas empresas por su experiencia o métodos para obtener
bases de datos, cuentan con los mismos y de esta manera pueden realizar las ventas mas

rapidamente.

Recomendaciones

- Encontrar datos primarios y secundarios que confirmen la existencia de ventas actuales.
- Trabajar en un inicio en cuanto a ventas con esfuerzos propios y apoyados en empresas

que ayudan a la promocién y asi poder aprovechar el mercado en el extranjero, y como un
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plan de contingencia en el peor de los casos acudir a una mutualista u otros y hacer

mediante esta institucion todo el proceso de las ventas.

5.1.1.2- Investigacion exploratoria
Problema de Investigacion de mercados

Al no saber con exactitud el tiempo que tomardn las ventas de un proyecto
inmobiliario, no se puede determinar con exactitud la rentabilidad que se puede ofrecer a los
inversionistas, ademas de desconocer si existe o no mercado para el producto que se planea
ofrecer. Entonces el problema que se tiene es que existe incertidumbre en cuanto a si existe
ventas para las obras similares a las que se planea hacer y se desconoce también el tiempo
aproximado en que se las realiza.

Objetivo

Determinar si existen ventas para las obras inmobiliarias que se ofrecen en la ciudad de
Quito y sus alrededores, determinar el sector donde se encuentran, las caracteristicas de sus
unidades, fecha de inicio de la construccion del proyecto y la velocidad con la que han

realizado sus ventas.

Procedimiento

Se realizaron 25 encuestas mediante teléfono o visitando las obras que se encuentran
disponibles en el mercado actualmente, en parte de la zona norte de Quito, con el fin de
obtener informacion acerca de las ventas de los proyectos del lugar, se puede apreciar
informacion de las obras seleccionadas para la investigacion en el Anexo A (ventas
competencia). Lo que se quiere determinar serd el afio en que lanzaron el proyecto ya que
desde este momento pueden empezar las ventas pues primero se necesita tener en orden los
requisitos legales especialmente los de propiedad horizontal para empezar las ventas, de esta
manera se tomara como fecha de inicio de las mismas el momento en que se lanza el proyecto
para realizarlas en planos. Contando con los datos del niimero de unidades ofrecidas en la
totalidad del proyecto y el nimero de unidades disponibles hasta el momento, la diferencia de
estas dos esta dividida para el nimero de meses de venta (desde que se lanzo el proyecto hasta

la fecha), nos dara un promedio del niimero de unidades vendidas por mes.
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La encuesta consta de las siguientes preguntas:

1.- ;Cual es el nombre del proyecto?

2.- ;Cuaél es el precio?

3.- ;En que sector de la ciudad se encuentra ubicado el proyecto?
4.- ;En qué fecha o afio se lanzo el proyecto?

5.- ;Qué numero de unidades ofrece el proyecto en su totalidad?
6.- ;Cuéantas unidades tiene disponibles al momento?

7.- ({Cudl es el nimero de metros cuadrados de las unidades?

Se presenta la tabulacion de los datos obtenidos. Anexo A. Ventas competencia.

Después de la recoleccion de datos que se la hizo como se menciond visitando obras en
oferta en parte del norte de la ciudad o llamando por teléfono a las mismas, para poder
responder el cuestionario disefiado para esta investigacion; se sacd la media del tiempo en que
se vendieron las casas y la media del nimero de casas vendidas por todas las obras elegidas
para la investigacion mismas que fueron seleccionadas la publicacién del comercio en la
revista construir seccion guia inmobiliaria, los proyectos elegidos son los administrados en la

zona de la Delicia.

Luego de esto se dividié la media de unidades vendidas para la media de meses que
tomo hacer las ventas y nos queda como resultado 2.2 unidades vendidas por mes segun el
Anexo A (ventas competencia) que es el valor del numero de casas que se venden por mes
segun los datos de este estudio, lo cual corrobora la informacién obtenida en la investigacion

de mercados cualitativa, no en el mismo nimero pero confirma la existencia de mercado.

Si se observa la actividad que tiene la industria se ve que existen empresas que ofrecen
no solo uno, si no varios proyectos a la vez. Por otro lado se puede observar que existe una
oferta muy diversa en cuanto a dimensiones de los productos, ubicacion en la ciudad, nivel de
acabados y por consiguiente precios, lo cual nos indica que el mercado estd dividido por

nichos, los cuales serdn determinados por el sector geografico que ocupan en la ciudad.
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Esta investigacion fue realizada por una sola persona (autor) donde pudo apreciar
algunas particularidades:

* Las empresas constructoras operan en su gran mayoria con financiamiento directo para
la entrada que es aproximadamente el 30% de la obra y el 70% se lo hace mediante
créditos bancarios o de otra institucién financiera.

e Las mutualistas tanto como las constructoras mas conocidas y de mayor tamafio (con
mayor actividad) son bastante cuidadosas en cuanto a la informacién que brindan a sus
clientes, lo cual da la pauta de que cuentan con un departamento de ventas mejor
preparado, ademas su fuerza de ventas lleva un registro de sus clientes y estos son
insistentes en cuanto a lograr las captaciones. Ademéds se pudo apreciar estrategias de
venta como apresurar la compra con la justificacion de que no quedan muchas
unidades disponibles.

e Se confirmo la actividad de algunas constructoras las cuales se encuentran realizando
mas de un proyecto a la vez, lo cual demuestra que dentro de la industria existe la
posibilidad de tener una actividad constante, esto indica la existencia de mercado.

e Las mutualistas al ofrecer proyectos inmobiliarios y ademas ofrecer productos que
ayudan a vender a otros proyectos pueden anular la competencia al pedir exclusividad
en la venta a los proyectos a los cuales ofrecen ayudar con las ventas ya que

obviamente preferiran vender sus proyectos antes que los de su competencia.

Gracias al acceso a informacién del “Conjunto residencial Bélgica” se lograron obtener
datos de primera mano los cuales fueron analizadas por separado. Asi se tiene que, desde que
se empezaron a realizar esfuerzos por vender en enero del 2008, hasta septiembre del mismo

afio se han vendido 18 casas a un ritmo de dos casas por mes.

Conclusiones
- Con la investigacion se corrobora no en su totalidad el nimero de ventas que se estimaba
después de la investigacion cualitativa, sin embargo se ve la existencia de mercado para

productos inmobiliarios que era el objetivo principal de las dos investigaciones de mercado
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que se realizaron, ademas de los intereses del proyecto y asi se dice que el proyecto si es

factible de realizarse.

Recomendaciones

- Hacer este tipo estudios en diferentes sectores de la ciudad para otros proyectos en

distintas ubicaciones a la analizada en este estudio.

- Mantener una base de datos de primera mano en cuanto a la cartera de clientes ademds de
tener monitoreado el mercado realizando este estudio continuamente. Conforme transcurra
el tiempo se podran obtener datos que indiquen mas exactamente el nimero de ventas por

un lapso de tiempo determinado.

5.2- El tamaiio del mercado y su tendencia
CRECIMIENTO DE LA POBLACION DEL ECUADOR Y PICHINCHA

ECUADOR PICHINCHA %
1950 3.202.757 386.520 12,1
1962 4.564.080 587.835 12,9
1974 6.521.710 988.306 15,2
1982 8.138.974 1.382.125 17,0
1990 9.697.979 1.756.228 18,1
2001 12.156.608 2.388.817 19,7

Cuadro 1. Fuente INEC
El porcentaje (%) expresa la participacion de la provincia en relacién al pais.

De esta misma fuente (INEC), se obtuvo proyecciones realizadas para los afios

siguientes al 2001, en la cual la poblacidn para los afios enumerados a continuacion sera:

Afio Total pais Provincia de Pichincha
G2 13,805,095 2,720,764
BB cncainaciy 14,005,449 2,758,629
L1 | | D— 14,204,900 2,796838
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Como se puede observar, segin los datos de las tablas anteriores, la poblacion del
Ecuador esta en aumento, de tal manera que existen personas con necesidad de nuevas obras

inmobiliarias hablando en términos generales.

La industria de la construccién se mantiene en actividad siempre y cuando exista una
expansion fisica de las ciudades u otro tipo de asentamiento, esto viene precedido de un
crecimiento de la poblacién ya que mientras mas habitantes tenga una ciudad esta necesitara
maés espacio fisico y nuevas obras para poder albergar a sus habitantes. Como vemos en el pais
existe una tendencia natural al crecimiento, por lo tanto las ciudades necesitan de nueva
infraestructura, asi como carreteras, instalaciones eléctricas, lugares de trabajo, de recreacion,
para deportes, educacion, etc. De entre estas necesidades la basica y primordial de la
poblacidn es tener vivienda por la relevancia que tiene al proteger a sus habitantes del medio

que los rodea.

Segln datos recolectados del INEC, el diario el Universo en una de sus publicaciones
afirma que existe un déficit de vivienda en el pais de 1,4 millones de unidades habitacionales.
Fuente:
http://archivo.eluniverso.com/2006/07/19/1200/1207/b63A7DD18C414E2DACAFAOQ01E323
8CAOQ.aspx

También segin estudios de caso, se requiere construir alrededor de 150000 viviendas
por afio y dar mantenimiento a 200 mil viviendas existentes, para satisfacer en déficit de
vivienda en el pais.

Fuente:

http//www.multimedios 1 06.com/home/contenidos.php?id=111&identificaArticulo=524
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EVOLUCION DE LA POBLACION DE LA PROVINCIA, CANTON QUITO Y

CIUDAD DE QUITO - PICHINCHA. CENSOS 1950 - 2001

~ POBLACION

ICHINCHA

'PROVINGIA

. CANTON
 auito

386.520

587.835
988.306
1.382.125
1.756.228

2.388.817

319.221
510.286
782.651
1.116.035
1.409.845

1.839.853

200.932
354.746
599.828
866.472
1.100.847

1.399.378

| cupap
I auito |

PERIODO

1960-1962
1962-1974
1974-1982
1982-1990

1990-2001

PROVINCIA

TASA DE CRECIMIENTO ANUAL %

3,50
4,51
3,96
2,99

2,80

CANTON

3,92
3,71
4,19
2,92

2,42

CIUDAD

4,38
4,56
434
2,99

2,18

Cuadro 2. Fuente INEC

TOTAL DE VIVIENDAS, OCUPADAS CON PERSONAS PRESENTES, PROMEDIO
DE OCUPANTES Y DENSIDAD POBLACIONAL, SEGUN CANTONES. -

PROVINCIA Pichincha |

~ quito
CAYAMBE

PEDRO MONCAYO

| vivIENDAS

DE

_ VIVENDAS PARTICULARES OCUPADAS

 CONPERSONAS PRESENTES

POBLA-

CION

709.088 |
555928 |

21.029

SANTO DOMINGO

| Sn.M.DE LOS BANCOS

P.V.MALDONADO

PPUERTO QUITO

NUMERO

610668 |

| 17943

484074

16.344

OCUPANTES

2.370.525

1825586
69.591
61.889
25.529
65420

l285.273 i
10335
9.84é

17.053

PROMEDIO

TOTAL
| 2.388.817
| 1.839.853
 69.800
| 2888

25.594

287.018
10.717
9.965

17.100

65882

Ex_reri.
SION
K

13.270,1

4183,0

1188,8

3364
1386
| 3.8l05,1
839,1

6198

683,3

1476,0

' DENSI-
DAD
Hab / Km®
180,0
4398

58,7

426

76,1

4753

754
12,8
16,1

25,0

Cuadro 3. Fuente INEC
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Cabe mencionar ademas que no todas las viviendas que han sido tomadas en cuenta en
el dltimo censo de poblacién y vivienda del 2001, no son casas que brindan todas las
comodidades y satisfacen necesidades basicas, asi tenemos mediaguas, ranchos, covachas,

chozas y otros lugares que sirven de vivienda a los habitantes de la provincia.

A continuacion se presentan datos con respecto solo al cantéon Quito que es donde se

empezara a realizar actividades usando la herramienta creada, presentada en este trabajo:

TOTAL DE VIVIENDAS, OCUPADAS CON PERSONAS PRESENTES, PROMEDIO
DE OCUPANTES Y DENSIDAD POBLACIONAL — PICHINCHA- QUITO. CENSO
2001 !

Cuadro 4. Fuente INEC

Poblacion por areas. Censo 2001 — Pichincha — Quito.

{
|
:

e

Grafico 3. Fuente INEC i
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Se observa que existe un déficit de obras inmobiliarias hasta el 2001. Ademas con el
factor de expansion de las ciudades, mientras este factor exista siempre se necesitara de la

creacion de nuevas obras inmobiliarias.

Los datos anteriores son generales en cuanto a la poblacién y la situacién en cuanto a
vivienda se refiere, estos datos se encuentran disponibles en fuentes de informacién publica la
que se tendra a disposicion. Ademas de estos datos generales, en la aplicacion del modelo del
presente trabajo se debera también hacer un estudio de mercado particular para cada caso en
los que se aplique el modelo, asi se tendrd que hacer un estudio del sector y la poblacién y
determinar cual es el mejor producto que se puede ofrecer para cada uno de los casos,
tomando en cuenta diferentes factores que los afecten como por ejemplo nivel

socioeconomico, finalidad de la obra, disefio y acabados, etc.

5.3- La competencia y limites competitivos

Dentro de la construccion, como se sefialé anteriormente, existen varias ramas como
la inmobiliaria, obras publicas, etc. Dentro de esta gran industria, sin hacer distinciones de
ninguna clase, la empresas lideres se dedican a construcciones para instalaciones de trabajo
petrolero, asi, construyen plantas, oleoductos, puentes, etc. que es un negocio rentable ya que
esta sustentado por la explotacion petrolera que es de las principales actividades del pais, por
supuesto, es dificil entrar en competencia con estas empresas ya que cuentan con un gran

capital. A continuacion se presentan las 10 empresas constructoras lideres en nuestro pais:

12 OLEODUCTO DE CRUDOS PESADOS UIO

32 CONSTRUCTORA NORBERTO ODEBRECHT GYE
58 HIDALGO & HIDALGO UIO

196 PANAMERICANA VIAL UIO

198 URAZUL UIO

235 CONCESIONARIA NORTE CONORTE GYE

262 CONSTRUCTORA ANDRADE GUTIERREZ UIO
276 HERDOIZA CRESPO CONSTRUCCIONES UIO

314 CONDUTO ECUADOR UIO

322 CONCERROAZUL GYE
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El niimero a la izquierda del nombre de la empresa es el puesto en que se encuentran

en relacion a todas las empresas del pais sin hacer distincion de industrias.

Lo mencionado anteriormente es solo como dato de la industria en general, ya que
estas empresas solo se dedican a grandes obras pues este tipo de obras son las Ginicas que
pueden cubrir los costos y gastos que estas grandes empresas generan, de tal manera que estas
no son competencia para las empresas pequefias como la que se intenta generar a través de este
documento. Ocupandose nuevamente de la parte inmobiliaria, que es la que interesa para la
realizacion del presente trabajo, se tiene que tomar en cuenta solo las que representan una

competencia directa es decir que se desenvuelvan en el ambito inmobiliario.

Las constructoras inmobiliarias, sobre todo las mas grandes y reconocidas, tiene su
propia pagina de Internet en las cuales se encuentra informacion propia de la empresa como
su trayectoria, ademas de datos como su visién y mision, ademas de esta informacion también
se puede encontrar informacién sobre ventas y por lo tanto sobre los proyectos a los cuales se
dedican en el momento y en el futuro, asi se puede investigar a que tipo de obras se estan
dedicando los lideres, al tipo de mercado al que se dirigen y los sectores de la ciudad en donde
realizan estas obras. Algunas de estas empresas son Naranjo Ordofiez, Uribe Schwarzkopf,
Construecuador, etc. Segin se revisd, por el momento se dedican a construir edificios de
oficinas y viviendas en zonas centrales de la ciudad y en la periferia de la ciudad obras para
residencias. Ademas se observa que se dedican no solo a construir dentro de la ciudad de
Quito, sino también en otras ciudades y provincias del pais. Las mutualistas también ejecutan
proyectos inmobiliarios pero estas ademds brindan servicios también a otros constructores
como financiamiento, ventas mediante exposicion de proyectos en sus oficinas, boletines, etc.
De esta manera estas se convierten en un aliado a pesar de ser también competencia y cobran

por estos servicios.

Por supuesto que no solo se tiene que poner atencion a las grades constructoras lideres
en el mercado sino también a los pequefios constructores ya que estos también representa
competencia por razones obvias. Ademds, en la construccion, como se menciond

anteriormente, sucede un fendmeno el cual marca la competencia directa de acuerdo al sector
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y al tipo de producto, asi una constructora reconocida puede estar en una fuerte competencia
con una muy pequefia, la razon de esto es que pueden estar realizando proyectos similares en
sectores afines o incluso en el mismo. De esta manera se tiene que poner atencidn también a
obras similares sean de la empresa o personas que representardn competencia. Una forma para
conseguir informacion de estos pequefios constructores que no siempre cuentan con los
medios necesarios para tener sus propias paginas en Internet, es visitar las obras que estin
construyendo y pedir informacién como si fuera uno un posible cliente, asi se la consigue
sobre la manera en que trabajan, financiamiento que ofrecen, nimero de ventas aproximado,
etc. Por supuesto que este tipo de investigacién se lo tendra que hacer en cada uno de los

casos, sea la competencia una empresa grande o pequeiia.

5.4- El mercado estimado compartido y ventas
VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS POR TIPO DE TENENCIA SEGUN
TIPO DE VIVIENDA. — Pichincha. CENSO 2001

"sﬂpo DE j 'rlpd DE TENENCIA
VIVIENDA TOTAL . PROPIA ARRENDADA ANTICRESIS | GRATUITA SERVICIOS | OTRA
TOTAL 610.668 314.723 | 236.770 2.636 34.117 18.188 4.234
CasaoVila | 331646 | 226917 |  74.131 1.198 17.273 9.974 2.153
Departamento 139.974 53.869 75.882 920 7.039 1.530 | 734
Cuart. en inquil. 75.693 - 70567, - 243 | 3204 1307 | 292
Mediagua 55.247 29.334 15.020 233 5,613 4.239 808
Rancho 3865 | 2394 | 369 27 413 593 74
Covacha 2.605 1.372 494 ' 13 350 272 104
Choza a3 | a3 | - g 4 ] - .
Otro 1.155 354 317 7 135 273 | 69

Cuadro 5. Fuente INEC
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VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS POR TIPO DE TENENCIA SEGUN
TIPO DE VIVIENDA. - Pichincha. CENSO 2001

56,0

PORCENTAJE

Grafico 4. Fuente INEC

Tanto en la tabla como en el grafico, mostrados arriba se observa que todas lag
personas que en la provincia no tienen casa propia, de estas las que nos importan para e]
presente documento son el total de las personas que viven en arriendo, anticresis, cuarto en
inquilinato y ademas que lo hagan en una casa o villa, departamentos y cuartos en inquilinato,

estas serfan todos los posibles clientes para el producto que se piensa ofertar.

VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS, POR TIPO DE VIVIENDA, SEGUN
PARROQUIAS - PICHINCHA - QUITO

TIRO. DE} V\ITI:ENDA
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MENTO INS{"]IL

,653. | 1211 | 265 | 8gp
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CONOCOTO

CHAVEZPAMBA

EL QUINCHE

GUANGOPOLO

LA MERCED

NANEGALITO

PIINTAG

PUELLARO
SAN ANTONIO

TABABELA

YARUQUI

ofas

Cuadro 6. Fuente
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Este es el mercado disponible en la provincia y el cantén, para el que este modelo es
util, ya que se pretende aportar con la solucién al problema del déficit de vivienda en el pais,
empezando por la ciudad de Quito. Como se ve anteriormente, la ciudad capital del Ecuador se
encuentra atravesando un momento de expansion en cuanto al numero de habitantes, entonces
ademas de las personas que no disponen de vivienda, también se tiene el mercado en quienes
por efecto de esta expansion poblacional necesitan viviendas en los nuevos lugares en donde

se piensan establecer.

Dicho esto, se observa que si es necesario un modelo como el presentado en este
trabajo, obviamente las grandes constructoras inmobiliarias ocuparan por lo pronto la gran
mayoria del mercado existente, ya que estas disponen de mayor capital de trabajo, experiencia
y reconocimiento de marca, lo cual las aventaja en la competencia frente a pequefios y

medianos constructores.

De acuerdo a la manera en la que se piensa ejecutar el presente proyecto, se empezara
construyendo una sola obra inmobiliaria de tal manera que el nicho de mercado que se piensa
abarcar en un inicio es minimo; sin embargo, con planes de reinversién en nuevos proyectos
poco a poco se dispondra de mayor capital de trabajo y de esta manera se crecera
progresivamente haciendo 2, 3, 4, etc., proyectos a la vez, segin sea lo mds conveniente para

la organizacion y obedeciendo a la estrategia que esté vigente en ese momento.

Este primer proyecto estara determinado por el terreno, su valor y su ubicacion; sin
embargo, se preferird terrenos en zonas no muy costosas lo cual da una pauta de que se ubicara
en una zona no central de la ciudad, por lo tanto las normativas de construccion en estas zonas
por lo general no permiten construir demasiado en altura, de tal manera que este primer

proyecto va a ser un conjunto habitacional.

5.5- La evaluacion del mercado en desarrollo
Usualmente quienes se dedican a la construccién utilizan medios de comunicacion
masivos para publicitarse, por esta razon el seguimiento que se puede dar sobre nuevas obras o

a que tipo se estan dedicando los lideres de la industria, se puede tener una pauta de lo que esta
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sucediendo con la competencia. La fuente de estos datos se encuentra en medios como por
ejemplo en periddicos, vallas, anuncios en revistas especializadas, ferias de la construccion,
etc., ademas, una herramienta muy valiosa para mantener la informacion acerca del mercado
es la investigacion a través de la observacion, ya que al dar un servicio, por lo menos en un
comienzo en exclusivo para la ciudad de Quito, es de gran ayuda observar los limites de la
ciudad, asi se puede uno percatar hacia que lugares la gente se estd desplazando, ademds de
observar el uso que se le quiere dar a estos nuevos lugares que las personas han elegido para
crecer. Por otro lado, también se puede ver que sucede con las partes que van quedando en el
centro de la ciudad ya que si la gente se desplaza hacia los alrededores, algin nuevo
funcionamiento tendra que tener las partes de la ciudad que estan el centro. La observacion
también nos ayuda a darnos cuenta del nivel socioeconémico de los nuevos y viejos sectores

de la ciudad y asi construir obras que vayan de acuerdo con las caracteristicas del sector.

La fuente de datos secundarios a las que se puede acceder para dar un seguimiento son
censos como por ejemplo el de poblacion y vivienda, ademas existen archivos en el colegio de
arquitectos y de ingenieros, todas estas fuentes pueden ayudar a evaluar el crecimiento tanto
de obras inmobiliarias como de la poblacion, asi también como indices economicos que
ayudaran a evaluar la capacidad de inversion que tengan las personas que se pretende sean los

clientes para cada uno de los nichos que se atacaran en cada proyecto.

Conclusiones generales del capitulo

- La inquietud principal que se tuvo en un inicio era si son factibles las ventas en la
actualidad para la idea de negocio propuesto en este documento, misma que queda resuelta
mediante la investigacion de datos secundarios, lastimosamente en el pais no se cuenta con
datos actualizados, sin embargo se realiz una investigacion para obtener datos primarios
los cuales nos indican la gran actividad de la industria al momento y ademas que las ventas
son factibles.

- Se pudo apreciar que existe demanda para diferentes productos de la industria, es decir
viviendas de varias caracteristicas, diferentes precios y ubicacion. Todo esto se ve
sustentado con los datos secundarios los cuales indican el crecimiento de la poblacion de la

ciudad y del pais, de tal manera que existe espacio para entrar a competir en la industria.
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Capitulo 6.

LA ECONOMIA DE LOS NEGOCIOS

6.1 Costos fijos, variables y semivariables

En este capitulo se analizaran los costos y gastos que implica llevar a cabo el presente
proyecto. En un inicio se planea empezar de a poco, por la falta de capital inicial, por esta
razon en un primer periodo los costos y gastos seran menores a los que se tendran en un futuro
cuando la empresa crezca y sus operaciones asi lo exijan, ademas la continuidad también
generara mayor capital para inversion. De esta manera se analizaran diferentes escenarios, ya
que no siempre las condiciones de la empresa serdn las mismas, asi mismo los diferentes
proyectos presentaran también distintos escenarios donde, variara el costo del terreno y de
acabados dependiendo del sector y de la calidad de acabados que tendran las diferentes obras y
se analizara estas posibilidades también. Una vez aclarado esto, se tomara para efectos de

andlisis, los escenarios que tengan una mayor probabilidad de que ocurran.

Los costos fijos y gastos que tendra la organizacion a futuro cuando tenga continuidad

en sus acciones como se aclaro seran los siguientes:

Costos fijos continuidad
Arriendo de oficina

Pago de servicios basicos
' Honorarios arquitecto
' Honorarios jefe de obra

: Honorarios contador
| Honorarios secretaria contable
' Honorarios personal de limpieza
- Publicidad corporativa
a Equipos y muebles de oficina :;
' Sistemas ”
- Pago de impuestos

Internet

e
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Suministros de oficina
- Papeleria
- Productos de limpieza

. Productos de higiene ;

Cuadro 8.

Dentro de los costos variables estardn comprendidos aquellos que se tenga por cada
obra que se esté realizando. También se tiene una subdivision de costos fijos y variables por
obra; por ejemplo, para cada una un costo fijo los tramites legales, los servicios basicos para
oficina y guachimania, presupuesto de imprevistos, etc. ya que en todas las obras que se hagan
se tendr4 que necesariamente invertir en estos costos y gastos de obra; estos se mantendran en
cualquier obra sea de las caracteristicas que fuere. El metro de construccion en el corto plazo
serd el mismo en cuanto a obra negra se refiere de tal manera que lo que diferira de escenario
en escenario seran los costos de los acabados, transporte de material y valor del terreno por

m2, el cual varia segiin el avalio del sector.

Cabe mencionar que dentro de los materiales de construccion también puede variar el
precio pero para efectos de estudio igualaremos el costo del m2 de construccion en obra
muerta para todos los escenarios. En lo que se refiere al monitoreo de los costos de los
materiales el diario “El Comercio” cuenta con una seccion en la que se muestra una tabla con
los precios de los materiales, esta seccion se llama “Construir”, ademds se podrian averiguar
los precios en las distintas ferreterias, las cuales también deben ser evaluadas antes de empezar
las obras de tal manera que se pueda tener una cotizacion de los precios que ofrecen y por

supuesto escoger la mas conveniente.

La siguiente tabla es en su totalidad de costos variables desde el punto de vista de la
organizacion con operaciones continuas, sin embargo los siguientes datos estan divididos en
costos fijos y variables, es decir desde el punto de vista de cada proyecto por separado y no de

toda la organizacion, punto de vista que ser4 atil en un futuro.
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‘ Materiales de construccién
i Transporte de materiales

% Mano de obra

f Magquinaria especializada

: Herramientas

| Material pétreo

1 Material eléctrico

| Materiales e instalacién de acabados
]

% Griferia

Cuadro 9.

Terreno J
fi Servicios de guachimania
g Licitaciones legales
Servicios basicos obra

5 Publicidad

i

Muebles y equipo de oficina

Cuadro 10.

' Productos de higiene y limpieza

Instalacién de guachimania
Imprevistos

k Impuestos

|
Cuadro 11.

Es preciso mencionar que dentro de la industria y sus involucrados en la actividad estos

costos fijos y variables por obra explicados anteriormente se denominan costos directos €
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indirectos, asi tenemos que los costos directos son los que el uso del dinero estd dirigido
expresamente a la labor de la construccién asi como maquinaria, terreno, mano de obra,

materiales, etc. y los indirectos serfan impuestos, tramites legales, servicios bésicos, etc.

A continuacion se puede observar los precios directos de construccion para una casa
tipo de las que se recomienda iniciar segiin la estrategia de entrada propuesta en este
documento. Estos costos son los proyectados para el “conjunto residencial Bélgica” mismo

que como se menciond sirve de laboratorio para la realizacion del presente trabajo.

COSTOS: los costos que se presentan a continuacion son para construccion en obra negra.

PRESUPUESTO DE OBRA COSTOS ANALISIS DE PRECIOS UNITARIOS

== RIPCION DE

REPLANTEO Y NIVELACION Y PRELIMINARES

Rl

EXCAVACION DE CIMIENTOS . ST 10,00

CIMIENTOS DE HHCC 180 kg/cm2 M3 73,00
ACERO DE REFUERZO EN CADENAS KG 1,02
ENCOFRADO DE CADENAS M2 4,50
HH.SS. EN CADENAS 210 kg/em?2 M3 102,50
ACERO DE REFUERZO EN COLUMNAS KG 1,02
ENCOFRADO DE COLUMNAS M2 4,50
HH.SS. EN COLUMNAS 210 kg/cm2 M3 102,50
RELLENO Y COMPACTACION TIERRA PISONADO M2 1,25
POLIETILENO M2 0,75
CONTRAPISO DE HH.SS. M2 10,79
MALLA ELECTRO SOLDADA M2 4,18
ACERO DE REFUERZO EN VIGAS KG 1,02
ENCOFRADO DE VIGAS M2 4,50
HH.SS. EN CADENAS 210 kg/em2 M3 102,50
ENCOFRADO DE LOSA M2 4,50
ESTRUCTURA PREFABRICADA M2 12,75
BOBEDILLAS PREFABRICADAS U 0,50
HH.SS. EN LOSA 210 kg/cm2 M3 102,50
MASILLADO DE LOSA M2 4,95
MAMPOSTERIA DE BLOQUE M2 8,25
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SALIDAS DE AGUA FRIA T PO ' 2250
SALIDA DE AGUA CALIENTE PTO 22,50
RECORRIDO DE TUBERIA ML 8,12
COLUMAS DE AGUA FRIA PTO 15,36
COLUMNAS DE AGUA CALIENTE PTO | 15.36

DESAGUE PVC 100 MM PTO 17,25
DESAGUE PVC 75 MM PTO 13,06
DESAGUE PVC 50 MM PTO 9,06
CAJAS DE REVICION UNT 35,97
RECORRIDO DE TUBERIA ML 6,50
ACOMETIDA PRINCIPAL ML . 12,80
TABLERO DE CONTROL 8 PUNTOS UNT 120,00
LUMINARIAS PTO 19,92
TOMAS ELECTRICAS 110 VOLT PTO 19,92

TOMAS TELEFONICAS | PO | 10,21

'ACERO DE REFUERZO EN KG 1,02
ENCOFRADO DE COLUMNAS M2 4,50
HH.SS. EN COLUMNAS 210 kg/cm2 M3 102,50
ACERO DE REFUERZO EN VIGAS KG 1,02
ENCOFRADO DE VIGAS M2 6,50
HH.SS. EN VIGAS 210 kg/cm2 M3 102,50
MAMPOSTERIA DE BLOQUE M2 8,55
ENCOFRADO DE LOSA M2 5,00
ESTRUCTURA PREFABRICADA M2 12,75
BOBEDILLAS PREFABRICADAS U 1,20
HH.SS. EN LOSA 210 kg/cm2 M3 102,50
MASILLADO DE LOSA M2 495

i: . NSTALAGIONEBHIBRAGLIGRS T IR o
SALIDAS DE AGUA FRIA PTO 22,50
SALIDA DE AGUA CALIENTE PTO 22,50
RECORRIDO DE TUBERIA ML 8,12
COLUMAS DE AGUA FRIA PTO 15,36
COLUMNAS DE AGUA CALIENTE PTO 15,36
e L e e
DESAGUE PVC 100 MM PTO 17,25
DESAGUE PVC 50 MM PTO 9,06
RECORRIDO DE TUBERIA ML 6,50
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LUMINARIAS . PTO . 19,92

APLIQUES EXTERIORES PTO 19,92
TOMAS ELECTRICAS 110 VOLT PTO 18,97
Cuadro 12.

Siguiendo con los costos pero para los acabados seran los siguientes, cabe destacar que
estos acabados son bdsicos, y que se planea ofrecer al cliente la oportunidad de escoger los
acabados tanto en colores como en material, de esta manera el precio también variard segin
los acabados que escojan ya que los costos también variaran de tal manera que el precio
variara en la diferencia que exista entre los costos de los acabados basicos ofrecidos y los que
el cliente prefiera de ser este el caso, por el momento los costos son los proyectados para los
acabados bdsicos que se ofrecera como la casa estandar que servird de modelo también para

mostrar, promocionar y vender el producto:

Costos de acabados

CHAFADO CIELO RAZO M2 2,80
ESTUCADO DE PAREDES M2 2,80
CORNIZA EN PAREDES M 2.20
FACHALETA EN FACHADAS M2 12,76
GRAFEADO EXTERIOR M2 414
PINTURA INTERIOR M2 2,20
CERAMICA EN PISOS M2 13,76
CERAMICA EN PISOS BANOS M2 13,76
CERAMICA EN PAREDES M2 13,76
BARREDERA DE MADERA M 2,50
ALFOMBRA EN PISO M2 7,50
VENTANAS DE ALUMINIO Y VIDRIO M2 52,00
PUERTA DE ALUMINIO Y VIDRIO CORREDIZA M2 55,00
PUERTAS MDF 70 X 210 LACADAS COLOR Unit 95,00
PUERTAS MDF 80 - X 210 LACADAS COLOR Unit 95,00
PUERTA PRINCIPAL Unit 140,00
CHAPAS LLAVE BOTON Unit 8.25
CHAPAS DE BANO Unit 7.25
MUEBLES BAJOS DE COCINA M 105,00
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T 0S DE ACABADOS Wi
MUEBLES ALTOS DE COCINA 75,00
CLOSET ( CAJONERA, MALETERO, COLGADOR) 80,00
PASAMANO HIERRO FORJADO MI 39,51
DOMOS EN VIDRIO M2 25,50
FREGADERO COCINA INCLUYE GRIFERIA Unit 60,00
INODORO Unit 70,00
LAVAMANOS PEDESTAL Unit 50,00
ACCESORIOS DE BANO Unit 15,00
DUCHA CROMADA Unit 1000
ENCESPADO M2 1,20
LIMPIEZA GENERAL OBRA glb 25,00

Cuadro 13.

6.2 Potencial de rentabilidad y duracion

La primera fase del proyecto serd parte de la estrategia de entrada al mercado, asi en un
inicio se empezara construyendo un primer proyecto en el cual se tratard de usar
adecuadamente los recursos y asi generar una menor cantidad de deuda a la organizacion. El
conjunto que se planea construir como primer paso serd en un sector no muy costoso de la
ciudad de Quito de tal manera que la inversion en el terreno no sea tan alta como podria ser si
se escoge otros sitios de la ciudad generalmente los mas centrados, donde el precio del metro
cuadrado de terreno es mas alto, ademds se construirdn casas economicas como en el primer
escenario de los expuestos anteriormente y se escogera una estrategia en la cual se venderé en
planos con una casa modelo, acceso a la misma y el cerramiento de la urbanizacion. A partir
de este momento se comenzaran las ventas las cuales se estimard que se vendan 2 casas por
mes, como lo hacen las empresas dedicadas exclusivamente a vender casas en el caso de

trabajar con estas como ayuda, esto se detallara mejor en el Capitulo 7 (El plan de marketing).

Con el dinero obtenido por estas ventas se construird poco a poco el conjunto en su
totalidad. Para que este plan se pueda poner en marchas es necesario contar con el 30% de
cada casa que se venda con este dinero se construird la obra muerta, asi el cliente podra
hipotecar esta obra y asi acceder mas facilmente a un préstamo por parte de instituciones
bancarias o financieras en general, se planea esto ya que al ser casas economicas estas estaran
dirigidas a dar vivienda a una clase econémica de nivel medio-bajo en la poblacion, de esta

manera si los clientes contaran con todo el dinero de contado, se tendra que ofrecer la casa
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pero con la especificacion de que se la entregard en un tiempo aproximado de 5 meses que es
el tiempo que le toma a la empresa construir la casa. Con este plan también se puede ofrecer
que el 30% de entrada que se pedira se lo abone en el transcurso de un afio de tal suerte que
los clientes puedan aportar con cuotas en el caso de no disponer ese el treinta por ciento en su
totalidad, asi en el décimo mes se comenzaria a construir la casa con los fondos ya recibidos y
se puede tener la obra negra un mes después de haber abonado el tltimo pago correspondiente

al ultimo abono de entrada.

Se hizo una investigacion en 6 bancos del pais y se encontrd que si existe la posibilidad
de trabajar de esta manera. La mayoria de empresas de la competencia operan de esta forma
por lo que se ha comprobado que es factible que los clientes accedan a préstamos los cuales
servirdn a la organizacion para construir las obras que ofrece a sus clientes. Entre estos bancos
se encuentran:

- Banco del Pichincha, en esta institucion accederan al préstamo solo cuando la unidad
vendida esté terminada en un 70 %, solamente concede el 70 % de este avaliio, lo cual no
seria conveniente para la forma de ventas que se tiene planificado realizar, sin embargo se
puede renegociar la hipoteca cuando la unidad esté mas avanzada.

- El Banco MM Jaramillo Arteaga, prestara solo el 80 % del avalto y también exigen un
avance de obra del 70% de la unidad y al igual que el banco del Pichincha esta dispuesto a
renegociar la hipoteca al avanzar la obra.

- El Banco del Azuay exige que el cliente tenga una cuenta en el banco por lo menos por un
tiempo de tres meses antes de pedir el préstamo ademés exige un avance de obra del 70%,
el préstamo sera solamente del 70% del valor del avalto que ellos hagan.

- El Banco Produbanco exige un avance de obra del 80%, lo cual significa obra negra méas
pintura, acabados, puertas y ventanas, y de esta manera acceden al préstamo en su
totalidad del valor del avaliio que el mismo banco realiza.

- El Banco Rumifiahui, exige el 70% de avance de obra lo que significa obra negra maés
ventanas y puertas, y de esta manera accede al préstamo en su totalidad.

- El Banco del Pacifico exige un avance de obra del 70%, pero esta institucion hace el

avaltio de la casa modelo es decir de una unidad ya terminada y a partir de esto hacen el
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préstamo, y el desembolso lo realizan poco a poco, segin avance la obra y cuando ésta ya
esté terminada en su totalidad se realiza el desembolso final por la diferencia..
Para esta primera etapa se presenta un flujo de caja mensual que se encuentra en el

anexo B. 7, flujo mensual.

Se observa que la rentabilidad que ofrece el proyecto es de un 32% sobre la inversion
total lo cual hace que el proyecto sea una de las mejores opciones para invertir en la actualidad
ya que en la bolsa las acciones mas altas ofrecen un 20% anual como son por ejemplo las de la
Favorita, por esto la tasa de descuento que se escogid para hacer el andlisis es la del 30 %, ya
que se preguntd a arquitectos la tasa de rentabilidad aproximada de la industria y 30% es lo

que respondieron.

6.2.1. Los meses en los cuales no hay ganancias ni pérdidas
Los 13 primeros meses de cada proyecto seran solo de inversion inicial ya que en este
lapso se construirda la casa modelo ademds de hacer los tramites legales, alcantarillado,

instalaciones de agua potable y preparacion del terreno. Anexo B. 7. Flujo mensual.

6.2.2. Los meses para alcanzar un flujo de caja positivo.

El flujo de caja sera positivo al catorceavo mes. Anexo B.7. flujo mensual.
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Capitulo 7.

EL PLAN DE MARKETING

7.1- Estrategia de marketing global

Estrategia 1: sera la focalizacidon en un segmento, de esta manera mediante un estudio
de mercado focalizado en el target especifico para cada proyecto y el estudio de sus
competidores directos. Las ventas se realizaran mediante esfuerzos propios anunciandose en
medios masivos de comunicacion, o también se las realizard mediante terceros los cuales

cobran entre 2% y 5 % de comision, estos terceros son empresas de venta de bienes raices.

Esta estrategia de focalizacion nace del analisis de las estadisticas que presenta el
INEC en el cuadro # 5 presentado en el capitulo 5 de este documento (viviendas particulares
ocupadas por tipo de tenencia segln tipo de vivienda), se observa que los arrendatarios de
casas o villas son 74131, de departamento 75882 y los de cuartos son 70557, podemos decir
que todas estas personas son los posibles clientes que existian en el 2001, para un producto
como el que se planea ofrecer con la ejecucion de proyectos inmobiliarios. Estos posibles
clientes estan afectados por una situacion econdmica no muy buena pero tampoco es la peor
ya que pueden pagarse un alquiler, es decir pueden pagar mensualidades mas no poseen el
dinero suficiente para comprar su casa propia o construirla. Asi la situacion econdmica de las
personas es un factor crucial para la existencia de un déficit de vivienda en el pais. El PIB del
Ecuador segiin datos mundiales a crecido a una tasa del 2% desde el afio 1980 al 2001 y la
poblacidn ha crecido a un ritmo del 2.58% durante el mismo periodo asi el nivel de pobreza se

> s g . . r 10
ve en aumento en el pais ya que la poblacion crece mas que la produccion.

Dicho esto el grupo de personas a las que nos enfocaremos para proveer de vivienda
seran las personas quienes puedan acceder a un préstamo de una institucion financiera, es
decir aquellos que tengan un ingreso con el cual puedan pagar mensualidades, asi las personas
que hoy en dia arriendan, serian las indicadas si acceden al préstamo por lo tanto el segmento

en el cual nos enfocaremos.

'O (http: sitesources.woldbank.org/INTENBREVE/newsletters/
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Estrategia 2: Ademas al ser un entrante a la industria tardio se utilizara la estrategia de
follow the lider, asi como la competencia se da entre similares de un mismo sector, es decir
productos inmobiliarios que se ofrezcan en una misma zona de la ciudad, se escogerd una zona
donde ya existan competidores ofreciendo obras inmobiliarias y se los estudiara de la misma
manera en que se lo hizo en el estudio de mercado del presente documento (Cap. 3), se
observara lo que ofrecen estas obras y se ofrecera lo mismo, si es posible poco mas o se tendra
que ofrecer una caracteristica adicional que compense algo que no se pueda igualar de la
competencia, asi se podra utilizar una estrategia de diferenciacion o de lider en precios segun

sea el caso.
7.1.1 Analisis de la estructura del mercado

Provision de vivienda

!

Renta Comprar vivienda construida Construir
.
En urbanizacion En edificio Casa independiente
Nueva Usada
Plan financiamiento Sin plan de financiamiento

El anterior anélisis es especifico para el segmento en el cual se focalizara los esfuerzos
de promocién y ventas. Este segmento estd conformado por las personas que no tiene la
capacidad econdmica para comprar una casa y por lo tanto no tienen casa o la rentan, entonces
mediante un plan de financiamiento estas personas pueden tener la posibilidad de acceder a
comprar su casa propia. Este plan de financiamiento funcionard de la siguiente manera el
cliente debera disponer del 30 % del precio al que comprara la unidad, este 30% se podra
financiar hasta un afio directamente por parte de la empresa, con este dinero se planea

construir la casa vendida sin los acabados, es decir lo que se conoce en el medio como obra
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gris o muerta, con este bien inmueble a nombre del cliente este podra acceder a un crédito

hipotecario y al recibir el dinero se terminara la casa.

También se ampliaran las opciones para los clientes, ya que dentro del mercado existen
diferentes tipos de familias, de tal manera que se puede ofrecer en una misma obra ya sea
opciones para ampliar la unidad o diferentes unidades como suites de un solo dormitorio, de
dos, tres, etc. Ademads se ofrecerd también opciones de cambiar los acabados ya que la venta
se la realizara en planos, en concordancia con la estrategia general basada en el analisis de la

industria.

Por tultimo se hard esfuerzos para que los clientes y el pulblico en general tenga
presente a la organizacion y asi apoyar las ventas en el futuro, esto se realizara mediante el
cumplimiento de las expectativas de los clientes y respetando éticamente sus intereses y
resaltando el nombre de la empresa constructora en sus obras en construccién como las ya
terminadas mediante vallas publicitarias que ademas servirdn para apoyar las ventas de cada
proyecto. Esto seria una visién general de la estrategia de marketing que se utilizard con el
proposito principal de captar clientes y asi poder generar las ventas y la rentabilidad esperada
para poder reinvertir y continuar operando en la industria como la vision tanto como la

estrategia organizacional lo afirman.

En cuanto a situaciones més especificas: en la industria de la construccion el mercado
se ve dividido en cuanto al tipo de producto que se ofrezca en cada obra, asi se puede tener
estructuras para oficinas, vivienda, locales comerciales, etc. y dentro de estas divisiones a su
vez existen subdivisiones que se enfocan en la calidad de los acabados de las distintas
estructuras, las mismas determinan el precio al que se puede ofrecer un producto ya que
existen diferentes calidades en pisos, muebles, alfombras y demas materiales de acabados. Si
decimos que el precio varia dependiendo de la obra, entonces el segmento de mercado también
variard, tanto por su finalidad como por su calidad de acabados, ademas de estos dos factores,
la ubicacion de la obra determinara su costo y por lo tanto el precio. Esto se da porque existen
sectores en los que el terreno es mds costoso; por lo general las zonas céntricas son de mayor

valor. A partir de esto generar una estrategia, para captar clientes para cada obra en particular.
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7.1.2 Definiciones del mercado

Los limites amplios del mercado van a estar dados en la actualidad especialmente por
las facilidades de pago que se puedan oftecer tanto directamente como también por medio de
terceros ya que se piensa dar apoyo a los clientes para préstamos hipotecarios. El estado
también estd aportando en cuanto a que los posibles clientes pueden acceder a préstamos
hipotecarios de viviendas nuevas ya a una menor tasa de interés que los bancos, por este lado
entonces se espera que la demanda para adquirir viviendas propias aumente lo cual significaria
que la firma tiene la oportunidad de competir por estos posibles clientes y de esta manera

mantenerse en operaciones y crecer.

Como consecuencia del crecimiento poblacional del pais las ciudades se extenderan en

dimensiones lo que aflorar4 la necesidad de nuevas obras inmobiliarias.

En cuanto a los limites estrechos la competencia por el mercado se dara entre obras
inmobiliarias de nivel similar es decir que los factores anteriormente mencionados como la
ubicacic’)h del terreno, acabado, etc. asi se tendra que hacer un analisis y un estudio para cada
uno de los casos y asf lograr la mejor estrategia. Para lograr dicho objetivo se tendra que:

1. Observar el tipo de obras existentes y de ser posible las proyectadas a futuro en el sector
elegido, asi se puede tener una mejor idea de el nivel en cuanto a caracteristicas fisicas de
los productos como nivel de acabados, dimensiones, etc. Este tipo de informacion sera de
ayuda para tener un primer acercamiento y determinar las caracteristicas fisicas de los
productos a ofertar.

2. Mediante observacion del sector elegido, encuestas y entrevistas a moradores o
comerciantes del sector se puede también determinar que tipo de obra seria la més propicia
para dicho sector, de tal manera se puede determinar si el lugar es mas comercial o
residencial. Ademés se observara también la disposicion de terrenos y las caracteristicas de
los mismos. En otras palabras, observar que le hace falta al sector y asi saber que construir
y por consiguiente las ventas se facilitaran.

3. Una vez determinado el tipo de proyecto que se hard se tendra que promocionar el mismo

y empezar las ventas para terminarlas lo mas rapido posible, lo cual contribuye a la
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rentabilidad, y a la conclusién del proyecto de tal manera que se pueda empezar un nuevo
proyecto y asi tener mds proyectos en el menor tiempo posible.

4. La manera de dar a conocer los productos serd mediante anuncios publicitarios colocados
principalmente en la seccién de clasificados de los periodicos, en carteles, letreros,
volantes, etc., participacién en ferias de la construccion, revistas especializadas, en el
Internet, etc.

5. Se realizardn las ventas en planos para poder finalizar la totalidad del proyecto,
consecuentemente se determinara la estrategia de precios.

6. Por ultimo se creard una imagen corporativa mediante la colocacién del nombre o del
logotipo de la empresa en los medios publicitarios mencionados en el punto anterior de tal
manera que la gente recuerde a la constructora, lo cual a largo plazo se espera cree una
imagen de confianza y calidad para que las personas tengan una preferencia por la empresa

y ademés estén dispuestas a pagar mejores precios.

7.1.3. Demanda primaria
Los integrantes del segmento al cual se piensa atacar buscan grandes espacios en cuanto a
disefio pero precios bajos de tal manera el disefio de las unidades tendra que ser con pocas

paredes aprovechando los espacios al maximo.

La ubicacién de la obra también es algo que los clientes observan tratan de obtener lo mas

centrado posible para estar cerca de centros de comercio de bienes y servicios.

Los clientes ademas se preocupan de la seguridad del sector, buscan obtener facilidades de

pago o planes de financiamiento.

Por Gltimo el centro de compra se ve influenciado por las demas personas que viviran en la

unidad habitacional.

7.1.4. Demanda selectiva

La ubicacién de la obra influenciara a la demanda y ademas determinara las caracteristicas

de los acabados.
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La reputacién de la constructora hace que la demanda se incline hacia constructores de
mayor experiencia, ya que estas empresas transmiten una sensacion de seguridad en la

inversién y en la calidad de la construccion.

7.1.5 Definicion del segmento de mercado

Como se ha dicho las caracteristicas que tenga el proyecto dependeran del sector en el
que se encuentre la obra, por lo tanto la ubicacién de la obra sera la que defina el segmento de
mercado al que se piensa atacar. Segin la estrategia de entrada y informacion obtenida en el
estudio de mercado una de las maneras de hacer frente a la falta de capital en una empresa
nueva que empieza a operar en la industria se empezara por comprar un terreno no muy
costoso de tal manera que no estard muy centrado pero si serd amplio. Como dijimos la
ubicacion definira el segmento de esta manera el segmento al que se dirigiran los esfuerzos
estaré integrado por personas que disponen de dinero para un arriendo pero no para la compra
de una unidad habitacional, de esta manera las caracteristicas de las unidades que se ofrezcan
seran basicas. Este segmento ademas de no poseer casa propia tendra que acceder a préstamos

de instituciones financieras (bancos, cooperativas, IESS, etc.).

7.1.6 Perfiles del segmento

Caracteristicas geodemograficas
Edad: mayor de 18 afios que le permita desempefiarse en una actividad laboral.

Sexo: ambos.

Ocupacién: que se desempefie en cualquier actividad pero que esta le genere el capital
necesario para adaptarse a nuestro plan de financiamiento.

Ubicacion: especialmente en Quito o personas que deseen vivir en Quito.

Posesiones: lo necesario para poder tener un ingreso que le permita obtener un préstamo
hipotecario. Ademds debe contar con ahorros para financiarse la entrada.

Tamafio familiar: matrimonio con 2 o hasta 3 hijos.

Beneficios buscados

La necesidad de vivienda propia brinda beneficios como seguridad, refugio,

almacenaje, etc., ademés al ser propia las cutas o el monto total que pagara el cliente es una
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inversién propia al contrario de lo que se paga en el caso de rentar. Por lo general este

segmento busca ganar espacios, de tal manera que se busca una unidad amplia.

Comportamiento de compra
En el caso de vivienda la compra se la realiza una sola vez, lo que puede suceder en el

futuro es que el cliente compre otra unidad en el caso de querer acceder a una vivienda con
mayores espacios o comodidades o puede darse el caso de querer arrendar la vivienda, de esta

manera tendrd que rentar o comprar otra para satisfacer su necesidad de vivienda.

7.1.7. Evaluacion del segmento establecido

Unicidad: el segmento escogido seré el que esté dispuesto a vivir en el sector de la ciudad
donde se encuentre la obra.

Sensibilidad: El segmento es sensible al precio en tanto que la competencia tiene precios
similares de tal manera los proyectos estan sujetos a mantener los precios de la competencia o
mejorarlos desde el punto de vista de los clientes. Por el lado del producto existen obras
similares de tal manera que los clientes tienen oportunidad de escoger entre estas, por lo tanto
si el precio no es competitivo se perdera clientes. En cuanto a la plaza como se ha mencionado
el sector en el que se encuentre la obra determinara el segmento de mercado para la misma. La
promocién y ventas se realizaran por medios propios y con ayuda de terceros especializados

en este tipo de productos.

Ejecucién: construir obras en las cuales sus unidades sean el producto que espera el segmento
elegido y ademés ampliar las oportunidades de venta dando opciones de construccion en
cuanto a distribucién cuando sea posible segin la estructura y espacios de la vivienda, opcion
a ampliaciones, en cuanto a acabados ofrecer la oportunidad de escogerlos.

Estabilidad: con el pasar del tiempo los diferentes sectores de la ciudad varian en cuanto a su

avalio lo cual estard determinado por la manera en la que el crecimiento de la ciudad se

distribuya.

Como se menciond, el primer paso para la construccion de una obra seré la obtencién de

un terreno, se lo comprara después de haber hecho un analisis del sector, asi se observaran las
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caracteristicas de las obras existentes y el uso que se les da a las mismas, asi también se
observaran las necesidades del sector, esto sera parte de la investigacion de mercado ya que se
tendré que entrevistar a personas del lugar y junto con la observacion realizada se determinara

que tipo de obra sera la mas apropiada para dicho sector.

Como segundo paso, el marketing dentro de la construccion se debe hacer dividiéndolo
en segmentos al mercado y determinar que tipo de producto ofrecer y a quienes ofrecerlo. Los
factores externos que afectarian al marketing dentro de esta industria serfan de tipo socio-
econdmico, cultural, finalidad y ubicacion, estos afectardn a la mezcla del marketing para cada
caso, asi determinaran la calidad del producto, el precio, el segmento y la forma de
promocionar para cada caso. Se recomienda mantener un monitoreo constante del la industria

y del mercado.

7.2- Precios

El segmento més grande al que afecta el de déficit de vivienda es de clase econdmica
baja. La estrategia para este segmento debe ser de un producto de precio modico y la
promocién para este caso serd a través de medios a los que tenga acceso cualquier persona de
la comunidad, por ejemplo vallas colocadas en lugares donde, mediante una investigacion de
mercados, se vea frecuentan més las personas de clase econémica baja, en estos mismos

lugares se puede hacer entrega de panfletos, etc.

Para un segmento econémico medio- bajo y medio, el producto que se ofrezca sera
casas adosadas de dos plantas, o departamentos, de precios modicos, con acabados
econdmicos y por lo tanto seran de calidad baja o media. En tanto a las casas se las puede
ofrecer con opcién a realizar un tercer piso de tal manera que el cliente pueda agrandar su casa
si asi lo desea. Por supuesto los departamentos y las casas seran de dimensiones pequefias de
tal manera que se abaraten costos de terreno y por lo tanto los precios pueden ser mas
accesibles. Se puede ademés ofrecer una, dos o hasta tres opciones para los acabados segin

sea el caso.
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Por tltimo segmentos medios altos y altos obtendran una atencién més personalizada,
se cuidaran los detalles en los acabados que seran de mediana y alta calidad, con lujos segun
sea el caso y por Gltimo las dimensiones del producto seran mas generosas, asi mismo los
precios seran altos. En estos casos se puede ofrecer mas opciones para los acabados e incluso
hasta para la distribucién del espacio de la vivienda o a su vez se puede incluso hacer a gusto
del cliente, especialmente cuando sea la construccion de casa particular que no sea parte de
ningun conjunto que la empresa esté construyendo, ya que también hay varias urbanizaciones

que se venden en terrenos y cada duefio decide como hacer su casa.

Los segmentos alto y medio alto de clientes no serdn muy sensibles al precio, estaran
dispuestos a pagar mas por una mejor calidad del producto, en este segmento algo que se
puede dar con respecto a la variacion del precio es que los clientes pueden percibir que a un
mayor precio la calidad serd mayor. De ser este el caso el precio podra aumentar y lograr este

efecto en los clientes.

El precio jugara un papel no tan fundamental ya que nos encontramos en una situacion
de competencia monopolistica asi se tendrd que ofrecer precios competitivos parecidos a los
de la competencia o menores si es posible para poder captar mas clientes, pero principalmente
se tendra que ofrecer adicionales al producto y asi mejorar la percepcion del cliente de estar
recibiendo mas por el mismo precio, entre estos adicionales se puede ofrecer mas dreas verdes,

canchas, destacar la ubicacion, facilidades crediticias, etc.

7.3- Tacticas de ventas

La forma de realizar las ventas se ve sujeta en un inicio a ser en planos; por limitacion
de recursos sin embargo, en el futuro si se tiene las posibilidades y se diagnostica que vender
las obras ya construidas daré resultados mejores se podra adoptar este tipo de estrategia. Se
planea en un inicio solo contar con inversion para el terreno para una sola casa, departamento
u otro producto que se construya, que serd el modelo, el cual servird para mostrar a los
interesados y asi empezar las ventas en este momento y segln se vaya vendiendo se seguira

construyendo la obra hasta su terminacion.
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Bajo esta modalidad el producto no se entregard de inmediato sino en un tiempo
predeterminado. En el transcurso de este tiempo el cliente tendra que abonar el treinta por
ciento del precio de venta y lo puede dividir en cuotas, que como dijimos sera predeterminado
individualmente en cada caso. En este tiempo y con los abonos del cliente se construira la obra
negra de su producto, al tener la venta ya realizada, con un contrato de compra/venta y ademads
contar con la obra negra de la casa, nuestros clientes pueden acceder mas ficilmente a un
préstamo por parte de una institucion financiera, de esta manera, el financiamiento no sera
parte del plan de la empresa que emplee el modelo. A partir de que el cliente obtenga el
préstamo debera cancelar en su totalidad el precio del producto y se terminara la construccion
completa para su entrega. Esto es aplicable en casos de urbanizaciones y casas Unicas

particulares.

Sin embargo, para construir en altura; es decir, hacer edificios u obras destinadas a ser
instalaciones educativas, industriales, etc. es necesario contar con todo el capital para terminar
en su totalidad la obra muerta y un departamento modelo o en su defecto se puede pedir un
préstamo a una institucién financiera; de la misma manera se tendra que contar con una
inversion inicial para obtener el terreno y construir parte de la obra negra o esta en su totalidad
y para poder acceder al préstamo para acabar la obra. Este préstamo también debera ser
programado conjuntamente con un plan de ventas que pueda pagarse en el menor tiempo

posible y ademads generar utilidad.

De esta manera se observa que la mejor opcidn para empezar en la industria es
construir casas o urbanizaciones de tal manera que el problema de falta de dinero de una

empresa joven sea manejable.

La publicidad que se utilice serd mediante medios como el periddico, vallas
publicitarias, tripticos y se participara en ferias en las cuales se pondréd un puesto con uno o
mas vendedores, estos dispondran de tripticos, carteles, fotos, informacién sobre la o las obras,
ademas de esto en computadoras portétiles (lap-top), se pueden comprar programas que hoy
existen como el 3D max, rhino, o el mismo autocad, los cuales dan perspectiva de las casas,

medidas, e incluso dan un recorrido por la casa. Estos vendedores también podran recorrer
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lugares donde se pueda obtener clientes o instalar un puesto en centros comerciales, etc. en los

cuales también se podra encontrar interesados.

Por  otro lado, existen empresas que se dedican a promocionar conjuntos
habitacionales y todo tipo de viviendas en paises donde se encuentra un gran numero de
migrantes ecuatorianos que representan un mercado importante hoy en dia. Estas empresas
cobran un porcentaje a manera de comisién por cada venta que se logre mediante su
intervencion. Algo que cabe destacar al respecto es que estas empresas no piden exclusividad
para las ventas de tal manera que se puede seguir vendiendo por parte de la empresa
constructora al mismo tiempo, lo cual resulta bastante conveniente ya que se obtiene
simplemente una ayuda en cuanto a la promocion y ventas. En cuanto a la comisién que
cobran este tipo de instituciones es alrededor de un 3% del valor del bien, sin embargo para
que no se vea afectada la rentabilidad del proyecto para la empresa por este gasto se puede

aumentar el precio y asi recuperar este costo.

Siendo las ventas una parte clave para la realizacion del proyecto, ya que se planea
vender en planos, se tiene que contar con un plan de contingencia en el caso de no lograr las
ventas en un plazo aceptable para cada proyecto. Este plan consiste en comprar servicios de
ventas. Instituciones, como por ejemplo una mutualista, tienen una fuerza de ventas
especializada en vender proyectos inmobiliarios; ademas, dichas instituciones ofrecen este tipo
de producto en el cual ponen sus esfuerzos de ventas a favor de otro constructor, y exigen la
exclusividad de las ventas, es decir que estas solo las pueden realizar la institucién contratada
(mutualista). El precio de este servicio es del 5% del valor de bien inmueble. Al igual que en
el punto anterior, se puede recuperar este costo mediante un aumento en el precio. Este tipo de
instituciones a pesar de que piden exclusividad en las ventas ofrecen un estimado de por lo
menos tres casas por mes, obviamente este es un estimado, que lo dan a partir de datos de

experiencias anteriores.

El producto que se esta adquiriendo de este tipo de instituciones no necesariamente
mutualistas si no otras empresas que resultan mas convenientes por varios factores, comprende

el anuncio del proyecto en paises en donde se encuentra un buen nimero de migrantes
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ecuatorianos, ademds de la promocion interna en el pais por medio de la exhibicion de planos
y maquetas en las instalaciones de dichas instituciones, ademas de en boletines que se

entregan en lugares publicos.

7.4- Politicas de servicio y garantia

Los servicios que se ofrecerd vendran de la mano con el tipo de producto y mercado al
cual se esta atacando en cada obra, dependiendo de los costos que se hayan presupuestado para
cada obra; mientras mas alto sea el presupuesto se puede ofrecer mayor niimero de servicios.
Entre los servicios que se ofrecen estdn: una atencion personalizada en los casos que se
ofrezca este servicio, se hara participar a los futuros ocupantes de la obra para que determinen
segin sus preferencias en los acabados, etc. Generalmente esto se da en casos de casas
particulares. En otras ocasiones se tendra diferentes modelos en cuanto a los acabados, es decir
diferentes opciones de entre los cuales los clientes elegiran el de su mayor agrado. Asi también
se puede aceptar sugerencias, de esta manera como la venta se la realiza en planos se puede
hacer el producto en cuanto a sus acabados a gusto del cliente. El inconveniente con este tipo
de servicio es que los clientes al elegir ellos mismos sus acabados posiblemente no estén
satisfechos con el resultado final del producto, asi se tendra que determinar en cada caso si es
0 no conveniente ofrecer este tipo de servicios. Por otro lado, también se puede vender el
producto en obra muerta, por supuesto el precio en estos casos serd menor y de esta manera el
cliente podra darle los acabados que desee. Por supuesto este no es el objetivo, la empresa

realizaré todo el trabajo, de otra manera seria ceder trabajo a la competencia.

En los puntos de venta ya sean éstos islas o estantes en ferias o centros comerciales, en
la oficina de la empresa, etc. el cliente podra obtener toda la informacion necesaria sobre la
obra en la que esté interesado. Los clientes ademés podran visitar las unidades modelos de las

obras para que puedan conocer el producto.

En cuanto a obras como conjuntos habitacionales, edificios de viviendas, ademas de
cumplir con las normas de construccion y de uso del suelo del distrito metropolitano de Quito,
o de la norma que rija el lugar en donde se piense hacer la obra, ya que estas exigen ciertas

dimensiones de areas verdes, parqueaderos, etc. se puede ofrecer instalaciones de recreacion
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como piscinas, gimnasios, locales comerciales, etc. para beneficio de los usuarios de la obra.
En cada caso se analizara cuales son las mejores opciones de servicios que se puede ofrecer;

todo esto estara sustentado por un estudio de uso de producto.

También se ofrecera dentro de los servicios, mantenimiento posventa ya que al contar
con los planos de instalaciones eléctricas, de agua, alcantarillado y demés es més fécil hacer
mantenimiento o arreglos en el caso de ser necesario en un futuro. Por supuesto esto va de la
mano con la garantia que se ofrezca ya que si se requiere hacer arreglos dentro del tiempo de
garantia ofrecido estos gastos correrdn a nombre de la empresa responsable, en un futuro los

clientes tendran que responsabilizarse por los gastos de estos arreglos.

Hablando un poco mas de la garantia lo que se ofrece esencialmente es el correcto
funcionamiento de la obra por 10 afios, por ley, por supuesto que el mal uso de las
instalaciones o de la construccién en general no estara cubierto por la garantia ofrecida. Esta

garantia estara mejor especificada en el contrato compra- venta que se celebrara con el cliente.

7.5- Propaganda y promocion

La publicidad del producto, tendrd como objetivo principal dar a conocer sobre la
existencia de la obra que se estd vendiendo, al segmento de mercado indicado. El segundo
objetivo de la publicidad seria la creacién de una imagen para la empresa constructora, con
esto serd mejor conocida entre los clientes y ademds los accionistas interesados en invertir

también tendran un mejor concepto de la empresa.

La mayor parte de empresas en esta industria anuncian sus obras en medios como
anuncios en el periédico, revistas especializadas y no especializadas en la construccion,
tripticos y panfletos que se reparten en el lugar de la obra y en lugares escogidos para hacer
entrega de los mismos, participacion en ferias de la construccion y vallas publicitarias, pocas
empresas van un poco més alld y anuncian sus productos por radio, television y paginas en
internet que normalmente ademas de anunciar sus obras se encuentra datos de la empresa
constructora en general. Este tipo de publicidad masiva es la que mejor se adapta a la

construccién especialmente al momento de captar clientes ya que estos se encuentran en toda
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la ciudad, pais o incluso fuera de éste debido al fenémeno social de la migracién hacia otros
paises en busca de una mejora en la situacién econdmica. Ademas, como se sefialo
anteriormente, se promocionard también a través de empresas que se especializan en anunciar
vienes inmuebles en paises como Espaiia, por ejemplo, pais en el cual se encuentra una gran

presencia de ecuatorianos migrantes.

También se promocionara dentro de instituciones, en las cuales se pretende que sus
empleados sean los clientes de los productos ofrecidos, de esta manera se consigue clientes
que tienen un ingreso fijo y que ademads reciben utilidades en una determinada época del afio
de tal manera que se tratara de promocionar mds aun en estas épocas (marzo y abril), para esto
se tendrd que hacer contactos en las diferentes instituciones que se planee hacer esto y lograr
los permisos necesarios para anunciarse en sus carteleras, boletines u otro tipo de informativo

que reciban los empleados de dichas instituciones.

7.6- Distribucion

En el caso de esta industria, la distribucion se la realiza de manera poco elaborada, asi
la entrega del producto sera de llave en mano, en un comienzo solo de la obra negra, en este
momento se firmard un contrato de compra- venta entre las partes, asi los clientes pueden
acceder a planes de financiamiento hipotecando la obra negra y la entrega final del producto se

la hard cuando se cancele la totalidad del precio de venta y a su vez se termine de construir la

unidad vendida.
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Capitulo 8.

PLANES DE DISENO Y DESARROLLO
8.1- Estado de desarrollo y tareas
- Primeramente se debe mantener una informacion constante y actualizada de Ilas

caracteristicas del mercado y de la industria.

- Se haré una planificacion, organizacion y un control para la ejecucion de cada proyecto. Se
necesita un orden para hacer previsiones, planes de trabajo, controlar rendimientos, marcha de
las obras y conocer los costes para su control. Cabe destacar que toda organizacion debe ser
dinamica y flexible para poder corregir errores o tomar medidas y decisiones que ayuden a su
funcionamiento y pueda hacer frente al cambio constante que presenta el medio de los
negocios en general, ademas se debe contar con un organigrama que debe reflejar la posicion
de cada sector de la empresa y sus inmediatas relaciones el cual debe ser completado con las
misiones y responsabilidades de cada sector, con este se debe contar con una orientacion al
trabajo en equipo, en el cual la comunicacion tiene que ser fluida de tal manera que se evite

3 oy . R
retrasos, asi mismo la transmision de érdenes debe ser rapida.

- Es importante contar con asesoria legal, serd necesario para asuntos de negociacion, ventas,

cobros, contratacion, etc.
- Las ventas se las realizara en planos, y asi se aseguraran las ventas.

- Se reinvertira parte de las utilidades generadas en nuevos proyectos y asi se espera alcanzar

una continuidad de actividades.

Para la contratacion de la mano de obra y demas involucrados en el proyecto se deben

hacer cotizaciones y una seleccion previa segin perfiles, y asi en todo. La mejor ayuda para un

" Organizacion y métodos funcionales de la moderna empresa constructora, 1973, Cap. 1 Pag. 1-9
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estudio de tiempos, costos, rendimiento de equipos, costos unitarios y ventas de un proyecto

. . 12
en general es la experiencia.

Al contratar se debe establecer tiempos de entrega o de trabajo segtn el caso el cual
debe estar especificado en el contrato y por ultimo se debe tomar en cuenta las garantias que

los contratados ofrezcan. ">

Cuando la organizacion ya esté proyectada, se debe contar con un plan de accion, con
presupuestos tanto monetarios asi como de tiempo, en este punto se pueden utilizar
herramientas como las barras de Gantt, el método de la ruta critica (CPM) o el project
evaluation and review technique (PERT), ademas de estas herramientas existen programas
como el project que se pueden aplicar en una computadora, los cuales ayudan a tomar
decisiones, un plan de accion y un control sobre el proyecto en general. Ademas de esto, la
empresa debe estar constituida y contar con el personal necesario, se tendrd que tener
solucionados asuntos de contratos y demds tramites legales que se deban realizar, los tramites

de permisos para construccién se detallan en el Capitulo 9. mas adelante en el punto 9.5. '

Se debe mantener un archivo de contratos, otro de anexos como son planos,
rectificaciones, etc. Otro de compra y uso de materiales con érdenes de compra y facturas.
Estos deben estar ordenados cronologicamente o con un orden determinado segin la utilidad

que se le quiera dar. Por tltimo se debe contar con archivos contables. °

Para cada obra se debe tener una organizacion de campo; es decir, en el lugar de la
obra se establecera una oficina equipada segiin sus necesidades ademds se contara con
maquetas, planos, tripticos o dipticos y demas material para ventas. En esta oficina también se

tendra un control en cuanto a compras y uso de materiales, mano de obra, etc.'®

"2 Idem

'* Organizacion y métodos funcionales de la moderna empresa constructora, 1973, Cap. 2 Pag. 11-42
'* Organizacién y métodos funcionales de la moderna empresa constructora, 1973, Cap. 4 Pag. 85-157
Administracién de proyectos de construccion 2002, Cap. 5 Pag. 93-119

'* Organizacién y métodos funcionales de la moderna empresa constructora, 1973

' Administracién de proyectos de construccion 2002, Cap. 5 Pag. 93-119
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Seglin el plan de desarrollo proyectado en un inicio, se contara solo con la oficina de
campo, ademas se dedicara la empresa 2 construir conjuntos habitacionales, de tal manera que
como se explico anteriormente, se€ pueda hacer frente a la inversion inicial, hasta que la
empresa pueda alcanzar un nivel de accion el cual le permita contar con capital necesario para
financiar sus proyectos por si sola, de esta manera seglin el capital de trabajo de la empresa. la

N . P ’ 1
misma se dedicara a obras que esten a su alcance.”

§.2- Dificultades y riesgos

El principal problema y que atenta contra el éxito del proyecto es que las ventas no s€
logren por una u otra razon, en la forma prevista, lo que significaria un desfase en el flujo de
caja y las aspiraciones del proyecto se verian frustradas, ademas significaria el abandono
momenténeo o inclusive en el peor de los casos permanente del proyecto, 1o cual generaria una

mala imagen para la empresa, lo cual dificultaria obtener inversionistas y clientes para los

proyectos en el futuro.

Otro problema relacionado con las ventas Pero menos grave que el anterior seria
realizar las ventas pero no en el tiempo esperado, lo cual provocaria que |a rentabilidad del
proyecto disminuya. No s podria cumplir con el cronograma de construccién por la falta de
capital de trabajo; esto también crearia incertidumbre y se corra el riesgo de que los
inversionistas no quieran terminar el proyecto y decidan se lo concluya antes de ser construido

por completo.

Esto provocaria que s€ tenga que realizar un cambio en los planos ya aceptados, para
no tener que asumir nuevos gastos como por ejemplo el impuesto predial de las unidades no
vendidas, ya que €ste impuesto se paga en el momento en que el proyecto €S aprobado mas no

cuando esté construido.

Si cualquiera de los dos casos anteriores ocurriera, la estrategia a seguir puede ser

trabajar junto a una mutualista la cual se haria cargo por completo de las ventas, esto también

e S
17 Organizacion y métodos funcionales de |a moderna empresa constructora, 1973 Cap. 2 pag. 11-42
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representaria un problema ya que la mutualista cobra una comision del 5% por las ventas. Esto
a su vez se puede absorber subiendo el precio de las unidades inmobiliarias, lo cual puede

dificultar las ventas e incluso la mutualista no acepte encargarse de las ventas del proyecto.

Otro problema son los robos y dafios que pueden ocurrir en el lugar de la obra, ya que
antisociales pueden hurtar los materiales o vandalos podrian destruir o dafiar lo ya construido.
Obviamente esto se prevé contratando un servicio de guardiania; sin embargo, esto también es
un costo aunque no tan alto y no siempre es garantizado, ya que generalmente se contrata un

guachiman el cual no tiene mayor educacién o preparacion para realizar la guardiania.

Otros costos en los que se puede incurrir son accidentes que pueden tener los
trabajadores, ya que su labor es riesgosa, esto se acostumbra a pagar el momento en que
suceden; es decir, no se tiene ninguin tipo de seguro para los operarios, sin embargo la ley dice
que si se debe celebrar un contrato donde conste que los trabajadores si seran asegurados, sin
embargo en el pais los honorarios para este tipo de trabajo no son altos de tal manera que se
puede cumplir con la disposicion legal o se contratara por servicios a un maestro mayor que

facturara a la empresa y de esta manera se evitara incurrir en ese tipo de costos.

Un problema que se puede tener a futuro es la consecucion de terrenos, especialmente
los més céntricos de la ciudad, ya que estos seran bastante cotizados por las demas empresas

de la industria, lo cual hard que aumenten los precios de dichos terrenos.

8.3- Mejoramiento de productos y nuevos productos.

Los productos seran distintos, por el nivel de acabados como se mencion6, un factor
que mejorara el producto serd la ubicacién de la obra inmobiliaria, de esta manera los lugares
mas céntricos en las ciudades se encuentran cercanos a lugares de comercio y trabajo, ademas
la seguridad que exista en los diferentes sectores también cambiara su plusvalia. Los bienes
inmobiliarios que sean construidos sobre estos suelos en los sectores de mayor plusvalia

también tendran un mayor precio y su valor de contribucién también sera mayor.
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Por lo general en estos sectores céntricos se permite construir en altura es decir se
permlte hace edificaciones de varios pisos, de esta manera el precio del terreno que es alto se
ve compensado el momento de construir en altura ya que se puede hacer mas unidades. La
construccién en altura también ofrece la posibilidad de ofrecer diferentes productos tales como
departamentos para familias con 2 o0 3 habitaciones o suites de solo una habitacion, locales
comerciales y asi segun sea el caso y el disefio del proyecto. Después del paso anteriormente
mencionado también se puede pasar a ofrecer edificios de oficinas o para cualquier otro uso.

De esta manera se lograria una integracién horizontal.

También existe una posibilidad de una integracion vertical, lo cual serd obviamente en
el futuro para saber si es 0 no conveniente tomar esta medida, ya que se debe tener una gran
actividad para considerar esta opcion que consistiria en comprar maquinaria para el
movimiento de tierras, esto ahorraria costos a los proyectos que se estén realizando; sin
embargo, como se dijo, se tendria que comprobar que esta es una mejor opcion que alquilar,

de ser asi también se podria brindar estos servicios a otros constructores.

8.4. Costos

Para enfrentar el posible problema de ventas, como se dijo, se piensa contratar los
servicios de una mutualista las cuales ofrecen un producto en el cual ellos se encargan de las
ventas pero cobran una comision del 5% de las ventas, de tal manera que este serfa el costo
que representaria optar por esta opcion el 5% del precio de venta al pablico del total o de la

parte no vendida con esfuerzos propios del proyecto.

En el caso del robo de materiales el valor obviamente sera el del robo, por esto siempre
es aconsejable contar con un servicio de guardiania el costo de este es aproximadamente de
$100.00 mensuales segin datos que se pudo obtener del “Conjunto Residencial Bélgica”,

sujeto a variaciones tanto positivas como negativas, segun sea el caso.

De surgir el problema del accidente laboral, se tendrd que correr con los gastos

médicos que variaran segln el caso.
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Para conseguir una mejor locacién para la obra e necesario comprar terrenos mas
céntricos los cuales como se menciond tienen un precio mayor de esta manera se tendrd que

incurrir en una inversién mayor por m2 de terreno.

Igualmente la inversion inicial para una obra en altura es mas alta ya que se debe
construir el departamento modelo y ademés la obra negra en su totalidad o por lo menos en

parte de esta.
8.5- Ejemplares de su propiedad.

Se pide a la Universidad San Francisco de Quito, se trate con cautela la informacion

presentada en este documento, respetando los derechos de autor acorde con la ley.
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Capitulo 9.

PLAN DE FABRICACION Y OPERACION

9.1- El ciclo Operativo

Para una organizacion que funciona dentro del sector de la construccion de
edificaciones y urbanizaciones, es de gran importancia mantener una base de datos y analizar
continuamente el mercado, la competencia y la industria en general ya que son estos datos los
que generan el aprovechamiento de oportunidades de negocio que aparezcan. Después de
contar con esta informacién se elegird la mejor opcién posible en cuanto a oportunidades de
realizar un proyecto se refiere, decision que estard sujeta a varios factores como la
disponibilidad de capital para inversion, a continuacion, se hace la planificacién del proyecto

en todos sus aspectos.

Lo i:orimero con lo que se debe contar para la realizaciéon de un proyecto inmobiliario,
ya planificado, es comprar el terreno elegido en la planificacion del proyecto. Para conseguir
dicho terreno se debe analizar las ofertas que existen en el mercado en ese momento y
observar la plusvalia del sector, las necesidades del mismo, ademés se debe analizar las
caracteristicas de las obras aledafias y por Gltimo se revisara las normativas para construir en
el lugar, este estudio se lo realizara mediante encuestas, observacion, entrevistas, investigacion
en libros, etc., que se lo hara a los habitantes del sector y de ser posible a constructores y en
algunos casos vendedores de las obras. En este proceso debe participar también el arquitecto
que participe en el disefio de la obra, de esta manera también ya se puede tener una idea de las

caracteristicas y funcionalidad que tendra el proyecto.

Una vez escogido la que se crea sea la mejor opcién en cuanto a terrenos disponibles se
lo debe adquirir, analizar las distintas opciones de proyectos que se puedan realizar, estas
opciones estaran respaldadas por el andlisis descrito anteriormente. El analisis de estas

opciones, también debe constar de la parte financiera de tal manera que se tenga el calculo de

91



una rentabilidad esperada para cada uno de los casos y asi poder escoger el proyecto a
realizarse siendo el que mayor rentabilidad ofrezca y segun el estudio del sector tener también

una idea del mercado por lo tanto del nimero de ventas estimado por mes, afio, etc.

Cuando se ha tomado ya una decisién en cuanto al proyecto a realizarse se empezard a
hacer los tramites legales como la aprobacién de planos, la divisién horizontal, etc. proceso

que se describe con mayor detalle en el punto 9.5 de este Capitulo.

A continuacién o a la par se realiza la estrategia de mercadeo y el plan de ventas, lo
cual consta de la definicion del nicho al cual est4 dirigido el proyecto, escoger la mejor forma
de promocionarlo y en que lugares y con cuales medios hacerlo. Tambi¢n se contard con un
plan de ventas (presupuesto), que se las empezara a realizar en planos tan rapido como sea
posible, para esto se debe contar con material de promocion como vallas, tripticos, maquetas,

planos, etc., que serviran para informar acerca de los productos ofrecidos al cliente.

En cuanto a la construccion, se debe contar con un capital inicial el cual servird para
hacer el movimiento de tierras, la construccion de un cerramiento en el terreno, instalaciones
generales de alcantarillado y la unidad modelo por lo menos, esto ayudara en el proceso de

ventas.

El proceso de construccién se seguira realizando segin se vayan realizando las ventas,
con el dinero que estas generen. Se construird la obra negra, instalaciones de agua, teléfono y
eléctricas con un primer abono, de esta manera el cliente podra hipotecar dicha obra negra y

mediante un banco financiarse y completar el pago, a partir de esto se terminara la unidad.

En un futuro la empresa proyecta construir edificios en donde el proceso de
construccién varfa para el cual se tendrd que desarrollar nuevas estrategias en cuanto a los

procesos de construccion, ventas y financiamiento.
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Por ultimo se contara con un plan de control en todos los proyectos en los cuales se

pondra atencion a:

- Ingenieria y disefio de la construccion, tarea que sera realizada por un ingeniero civil o un
arquitecto encargado de la obra.

- Compra, alquiler y uso de materiales, maquinaria y cantidad de trabajo.

- Administracion de recursos humanos, lo cual se ocupara de crear un buen ambiente laboral
para lograr un buen trabajo en equipo.

- Nivel de ventas y administracion financiera, en este proceso se verificard si el proyecto

estd o no cumpliendo con los presupuestos determinados para el proyecto.

En la actualidad existen métodos desarrollados para el control de proyectos entre estos se
encuentran el PERT y CPM (MRC), que son los que mas se aplican en construccion, ademas

existen también programas de computacién como el Project.

9.2- Ubicacion geografica

En un comienzo se planea no contar con oficinas para no tener que invertir en estas y
asi tener menos costos. De esta manera, se operara en el lugar de la obra asi la casa modelo
servird de oficina y lugar de ventas, los teléfonos de la obra seran a los que puedan llamar los
interesados, ademas de teléfonos méviles de promotores de la obra a los cuales también se

podré llamar para recibir informacion.

En un futuro, cuando se logre la continuidad en actividades suficiente para contar con
una oficina ademas de que con un nivel de actividad mayor es necesario contar con esta
oficina se la alquilard o se la compraré. Estard ubicada en Quito ya que ademas de ser la
capital y estar entre las ciudades mas grandes e importantes del pais es el lugar donde se

planea iniciar actividades.
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9.3. Facilidades y mejoras

En la industria no es necesario invertir en maquinaria, ni tampoco es necesario
contratar personal de planta ya que en el medio se las puede contratar solo mientras se las
necesite. Ademas existe un gran oferta de mano de obra en el pais por el nivel de desempleo
que enfrentan la mayoria de los paises latinoamericanos, lo cual genera una sobreoferta de
mano de obra, en el Ecuador el indice de desempleo ha ido en aumento desde el afio 1995
(6.9%) hasta el afio 1999 (14.4%) después el indice disminuye pero la principal causa de su
disminucién tiene que ver con el fendmeno de la migracion que ha afrontado el pais, asi en el

2002 el indice se encontraba en un 9.2% segiin fuentes del Banco Central del Ecuador.

La unidad modelo que se construye en la fase inicial del proyecto sirve a su vez de
oficina en obra y como se menciond en un comienzo serd la oficina general, también en un
futuro cuando se necesite una oficina, ademas de las situadas en obra que pueden seguir siendo
las unidades modelo, se tiene la posibilidad de si se ha construido un edificio, destinar una de
esta unidadés a hacer las veces de oficina y de esta manera el costo de inversion en la misma
disminuye, este plan funcionard en el caso de construir una obra inmobiliaria destinada para
oficinas, sin embargo si la obra es para vivienda, por ejemplo uno de los locales comerciales,

que consten en la obra puede servir de oficina y proceder de la misma manera.

No es necesario contar, mientras sucede el proceso de construccion, con una seguridad
especializada, en la industria se acostumbra contar con una persona la cual en una vivienda
muy modesta construida solo con este fin la cual se encarga de la vigilancia de la obra, en el
medio esta persona es conocida como guachiman, los servicios de cual tiene un menor costo

que el de un guardia profesional.

En la actualidad existen empresas creada a partir del fendmeno social de la migracion
que ha sufrido nuestro pais, que se dedican a promocionar productos en los paises como
Espafia que han sido escogidos como lugares de llegada por nuestros emigrantes. Estas

empresas promocionan y venden en estos paises con economias mas estables y fuertes que la

04



de nuestro pais por lo tanto lo emigrantes ecuatorianos cuentan con capital de inversion y
ademds tienen acceso a préstamos en estos paises los cuales ofrecen mayores comodidades de
pago y mayores facilidades en cuanto a la obtencién de los mismos, por la razén de contar
con una economia mas estable con un indice de inflacién minimo; asi, el crédito hipotecario en
Ecuador tiene una tasa de interés de alrededor de 10.35%, y en Espafia por otro lado es de
3.50%. Estos datos fueron levantados, de una entrevista pequefia e informal a una vendedora

de una empresa inmobiliaria.

En un futuro se puede aumentar la fuerza de ventas con personal que asista a ferias,
que estén en el lugar de la obra, en la oficina y cualquier otro lugar que se haya escogido para

hacer esta labor de promocion.

También conforme se va ganando experiencia y trayectoria en la industria es posible
conseguir mejores tratos con proveedores ya que al trabajar reiteradamente con estos se puede

establecer una alianza la cual favorecera el momento de la negociacion.

9.4. Planes y estrategias

Como se puede ver y se ha mencionado las ventas son el motor de cualquier proyecto
inmobiliario ya que estas son las que proporcionan el capital de trabajo o para cumplir con
deudas de ser este el caso, de tal manera que la estrategia principal en cualquier proyecto es
vender y hacerlo lo més répido posible, por lo que se operarda como la mayoria si no es la
totalidad de empresas que operan en esta industria en el pais y se realizara la venta en planos;

es decir, apenas esté aprobado el proyecto.

Se planea mantener alianzas estratégicas con proveedores y aprovechar la gran oferta
existente de estos en el pais, ademas de alianzas con empresas promotoras de ventas en paises

extranjeros en donde se encuentra parte importante del mercado que son nuestro emigrantes.
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En un futuro, cuando se estén realizando varios proyectos a la vez, contar con una sala
de exhibicién en la cual laboraran agentes de ventas los cuales proporcionaran informacion y

venderan los proyectos.

La venta en planos, como se explico anteriormente, es factible por la rentabilidad
financiera que ofrece el negocio; asi, con una venta se pueden construir aproximadamente dos
unidades iguales a la vendida, de tal manera que el momento en que se vende la mitad del
proyecto se puede concluir su construccion, por su parte el comprador asegura el precio del
valor del inmueble sin ajuste posterior. Esta situacién puede ser aprovechada ya que se puede
financiar estas unidades por completo, por supuesto que se lo realizard de la misma manera a
la que lo hacen la mayoria de las instituciones financieras; es decir, cobrando intereses, asi se
estaria generando dinero también de esta actividad. Esta estrategia puede no ser conveniente
en todos los casos, se tendra que determinar segun la sea la situacion si es 0 no conveniente

aplicar este tipo de accion.

9.5. Disposiciones y Regulaciones

La herramienta propuesta en este documento sirve especificamente para hacer
proyectos de construccion inmobiliarios como se dijo, de tal manera que la intervencion de los
organismos publicos se centrara en los requisitos que se necesitan para construir un conjunto

habitacional, asi tenemos que para construir un proyecto habitacional es necesario:

a) Contar con un terreno y su documentacion respectiva como son:

- Escrituras del terreno

- Pago del impuesto predial

- Certificacion del registro de la propiedad

- Copia de la cédula de identidad del o los duefios

b) Con estos documentos se debe acudir al Municipio (dependiendo de sector se acude a la
institucién municipal encargada de dicho sector) y se pide un IRM (informe de regulacién
metropolitana), en el cual se encuentran las normas correspondientes al COS (coeficiente

de ocupacion del suelo), CUS (coeficiente de uso de suelo) y los retiros laterales, frontales
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d)

g

y posteriores. Ademds de esto, se encuentra también la reglamentacion con respecto a la
altura.

Después se debe plantear un ante proyecto, respetando las normativas de uso del suelo,
para nuestro caso solamente se ocuparan terrenos en los cuales se pueda construir
proyectos habitacionales. El libro “Legislacién y Normativa para la Gestion del Suelo en el
DMQ?”, es publicado por € Municipio del Distrito Metropolitano de Quito y la Direccion
Metropolitana de Territorio y Vivienda en el cual se encuentran las normativas
arquitectonicas que se deben respetar para la construccion de cualquier edificacion
incluyendo las de nuestro interés; es decir, las que se refieren a conjuntos habitacionales.
Después de tener ya listo el ante proyecto se plantea el proyecto definitivo, en el cual se
encuentran los planos cumpliendo las normas vigentes de construccion “Legislacion y
Normativa para la Gestion del Suelo en el DMQ”.

Con este proyecto se acude al Colegio de Arquitectos, con 3 juegos de planos generales de
todo el conjunto, ademas los planos de instalaciones eléctricas, sanitarias, especiales (red
eléctrica subterranea), bomberos (instalaciones para sistemas contra incendios), planos
estructurales, etc. de una sola casa, segin sea el caso, la certificacion del registro de la
propiedad, el informe de regulacion metropolitana, las escrituras, copias de cédula de
identidad del o los propietarios, pago del impuesto predial, hoja de informe del
responsable de construir la obra (ingeniero civil o arquitecto), copia de la cédula de
identidad del responsable de la construccion. Con toda esta documentacion el Colegio
revisa y sella los planos si estos cumplen con las normativas vigentes, se hace un pago al
Colegio por este servicio y estos entregan un comprobante el cual se presenta en el
Municipio para proceder al siguiente paso.

Después se acude al municipio para la aprobacion final de los planos, si fuera el caso y el
Municipio no aprobara los planos se deben repetir los dos tltimos pasos es decir la
aprobacion de planos por el Colegio de Arquitectos y el Municipio, aqui se hace otro pago
al municipio que es el uno por mil del total del valor de la obra.

Finalmente en el Municipio con los planos ya aprobados, también se presentan los planos
de instalaciones eléctricas, sanitarias, especiales (red eléctrica subterranea), bomberos
(instalaciones para sistemas contra incendios), planos estructurales, etc. segn sea el caso

de todo el conjunto en general y toda la documentacion de los pasos anteriores, con esto s€
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obtiene el permiso de construccién. En este punto se debe entregar una garantia al

Municipio que es del uno por mil, misma que serd devuelta cuando el proyecto esté

terminado en su totalidad.
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Capitulo 1.

EL EQUIPO ADMINISTRATIVO

10.1- Organizacion

Para la realizacion y aplicacion del modelo se puede partir con una organizacion de
hecho, de esta manera el encargado principal, en cuanto a la ejecuciéon de proyectos
inmobiliarios, utilizando el modelo sera su propio autor, o puede ser también el caso de una
sociedad, de existir otros invérsionistas. Esta modalidad sera la implementada en un inicio; se
planea en un futuro, cuando se tenga una organizacién con mas experiencia y mejor
consolidada dentro de la industria, convertirla en una persona juridica y asi obtener mayor
confiabilidad por parte de otras personas o instituciones que tengan relaciones con la

organizacion.

A continuacion se presenta un organigrama de la empresa que ejecutara los proyectos

por medio del modelo presentado en este documento:

Organigrama

{

[
: Administrador Administrador
Arquitecto
de obra financiero

I—

Maestro
mayor
L
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10.2- Personal clave de la organizacién

La cabeza de la organizacion sera dirigida por el gerente general, el cual sera el
encargado de conseguir oportunidades de negocio; es decir, en que lugares puede ser
conveniente construir y qué tipo de edificacion; y del control en general de la organizacion,
después se tendran administradores de obra los cuales se encargaran de sacar a delante cada
uno de los proyectos que se estén realizando. Tendrd que existir una persona en este cargo en
cada caso, asi ésta se encargara de dirigir un estudio de mercado y desarrollar a partir de ese
estudio realizar una estrategia para el éxito en la realizacion del proyecto, por lo que estos
administradores seran especializados en marketing, esta estrategia sera revisada y desarrollada
conjuntamente con el gerente general. La estrategia también dictaré lo que el arquitecto tendra

que hacer en cuanto al disefio.

De la misma manera existird un departamento financiero el cual constard de un
administrador financiero, un contador y su asistente. Este administrador financiero tendra que
coordinar conjuntamente con el administrador de obra y el gerente general para determinar la
mejor manera de invertir los recursos financieros. Ademas este administrador contard con un

asistente que a la vez sera asistente contable, que ayudar4 el contador.

10.3- Compensacion administrativa y posesion

En un comienzo, como se menciono en el capitulo 4, el organigrama tendra la misma
base pero sera reducido, asi los gerentes en este caso particular son también los inversionistas
y se crea la estructura de la organizacion con estos a la cabeza, un arquitecto, el cual tendra un
salario por avance de obra y un administrador de obra, cuyo salario serd basado por alcance de
objetivos de proyecto. Esta primera experiencia se la obtendra en una sola obra, como se dijo,
proyecto piloto: conjunto residencial “Bélgica”. De esta manera los implicados en la obra
tendrian la condicion de inversionistas del proyecto de tal manera que estos estaran

comprometidos también con la rentabilidad del mismo.

El personal de mano de obra en construccion serd manejado por el arquitecto a cargo,

el cual cargara con el control de los mismos y de la optimizacién del presupuesto destinado al
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proceso de construccion. El arquitecto tendra que reportar avances de obra y la planilla de la
mano de obra que tendra un control semanal, mensual, anual segin sea el caso o el momento
que se lo requiera. De la misma manera el momento de la planeaciéon del proyecto el
arquitecto debe presentar planos, un presupuesto en cuanto a gastos de construccion y tiempo

requerido para la realizacién de la obra.

El administrador de obra se ocupara del presupuesto destinado a los esfuerzos de
marketing y ventas. Otra de las funciones de este administrador de obra sera de control en
cuanto a uso de los materiales, al control de las horas de trabajo del personal de construccion,
de la cantidad de mano de obra que se emplea y evitar inconvenientes como pérdida o

desperdicio de materiales y también si la remuneracion es la correspondiente.

El arquitecto y el administrador de proyecto responderdn y daran informes a la
gerencia general, los mismos trabajaran conjuntamente para poder llevar a cabo la estrategia
para el proyecto en el cual trabajan y por supuesto la alta gerencia también entrara en la toma

de decisiones.

De esta misma manera operara y remunerara la organizacion en el futuro; es decir,
después del proyecto piloto. La tnica diferencia es que en este caso los miembros de la alta
gerencia son también los inversionistas. En un futuro se planea que la empresa cuente con
dinero suficiente para poder empezar un proyecto por si sola, ademas de valerse de estrategias

de financiamiento.

El departamento financiero para el proyecto piloto, los inversionistas, el contador y el
administrador de obra tomaran las decisiones financieras. El contador tiene un sueldo fijo. En
el futuro se planea contar con un gerente financiero el cual también tendra un sueldo fijo al

igual que todo su departamento.

Por tltimo, el escalén mas alto de la organizacion en el futuro seré el gerente general el
cual también tendr4 un sueldo fijo. Cuando la organizacion esté conformada en su totalidad es

decir como en el organigrama completo mostrado en este capitulo, solamente el gerente y el
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departamento financiero serdn de planta y los administradores de obra, los arquitectos y las

personas a su cargo seran empleadas bajo contrato temporal.

10.4. Otros inversionistas
Las formas de financiamiento que se planea tener, son a base de inversionistas y
también por la venta en planos, de tal manera que serd una financiacion mixta cuando la

empresa tome una forma juridica se tendra socios.

10.5- Empleo y acuerdos

La remuneracién al personal de construccion; es decir, el maestro mayor con sus
albafiiles y oficiales, estara a cargo del arquitecto de la obra, Se ha tomado esta modalidad
para cortar una relacién de dependencia; asi el arquitecto tendra que reportar a la gerencia una
planilla semanal ya que es de esta manera que se acostumbra a pagar a la mano de obra en la
construccién, asi es mas facil llegar a acuerdos con los maestros mayores que estan
familiarizados con este sistema de pago semanal. En su mayoria todos los que se han
desempefiado como mano de obra en construccion han tenido ya estas experiencias en el
pasado. Los arquitectos generalmente conocen gente con la que han trabajado en obras
anteriores asi se les facilita conseguir personal y ademas tienen la ventaja de conocer en
cuanto a su nivel de rendimiento y su ética laboral, lo cual evita posibles complicaciones que
puedan acontecer. El reporte que proporcionard el arquitecto de obra a la gerencia, como se
mencioné anteriormente serd constatado con otro informe el cual serd realizado por el
administrador de obra quien también tendré la responsabilidad de verificar que los que reporta
el arquitecto en cuanto a actividad de mano de obra sea veridico. La justificacion contable y
para fines de impuestos se lo hara mediante la facturacion de los trabajadores los cuales deben

contar con RUC o con el RISE.

10.6. Mesa directiva

Se ve a el proyecto como una sociedad de hecho, asi los primeros proyectos no
necesitaran de inversiones para la constitucion de la empresa y de esta manera se apoya al
financiamiento inicial. Ademdas, como una persona natural puede celebrar contratos, se lo

puede hacer con los involucrados en los proyectos. La sociedad se puede dar entre la gerencia
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y los arquitectos para de esta manera comprometerlos con la obra, se puede trabajar con los
administradores de obra o de otra manera firmando un contrato al igual que con los

involucrados en el area financiera y contable.

10.7. Otros accionistas, derechos y restricciones

En un futuro se planea poder constituirla una sociedad de derecho, ya que de esta
manera goza de mayor confianza el momento de hacer contratos y negocios en general.
Ademas, constituirse de esta manera se facilita conseguir inversionistas para proyectos. Se
piensa que lo mas conveniente serd una sociedad limitada. En un futuro a mas largo plazo,
dependiendo de como se presente la situacion de la organizacion, se puede cambiar de tipo de

persona juridica si este fuere el caso por la conveniencia de la organizacion.

10.8. Asesoramiento profesional y servicios

El conocimiento que se necesitard para la realizacion de este proyecto sera el que se
refiere a marketing, gerencia, finanzas, por el lado de la administracién, por otro lado se
necesitara también el conocimiento del proceso de construccion el cual puede ser
proporcionado por arquitectos o ingenieros civiles. Ademads se necesitara de un maestro mayor
y su personal para apoyar al arquitecto. Por otro lado cada uno de los implicados en el manejo

de la empresa necesitara sus asistentes.

Para la realizacion de proyectos inmobiliarios ademés se necesita asesoramiento
juridico en cuanto a los documentos y tramites que se deben realizar para obtener los
permisos; el asesoramiento juridico también se necesita para trdmites legales en el
establecimiento de la empresa y futuros tramites para el funcionamiento de la empresa segun

lo requiera la ley vigente.
Para la publicidad se contratard imprentas, gigantografias y publicidad en general. Se

contard también con servicio de teléfono e internet para contactarse con clientes y

proveedores, ademas de hacerlo con los funcionarios de la empresa.

103



Para el proceso de construccién se necesitaran proveedores que ofrezcan el material
necesario como herramientas de trabajo, material pétreo que se consigue en las canteras y
empresas especializadas para proveer este material. Se necesitaran también técnicos eléctricos,
carpinteros, maestros soldadores e instaladores de cristales. Finalmente se necesitara
maquinaria para la preparacion del terreno y se puede arrendar retroexcavadora, pala

mecanica, rodillo, etc. seglin sea el caso. Ademas de necesitarse material de encofrado.
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11.3 Inversion de ampliacion

En el futuro cuando la empresa se dedique a hacer mas de una obra a la vez se planea
tener una oficina para en este lugar realizar las operaciones en este punto se tiene mas de un
proyecto a la vez en construcciéon de tal manera que se facilite las acciones como la
contabilidad, ventas, estrategias, etc., ya que todas estas se centralizard y se las realizara en la

oficina.

Costos

Los costos que se presentan a continuacion son los mismos ya presupuestados en el Capitulo
6, pero en este caso ya se calcula la cantidad que se necesitard de cada rubro para construir una
casa (tipo “Conjunto Residencial Bélgica”) de las que planea hacer en el primer proyecto estas
casas tienen 94 m2 de construccion, de dos plantas (primera planta: sala, cocina, comedor,
patio, alacena, medio bafio y cuarto de maquinas y en la segunda planta tres dormitorios y dos
bafios completos) y los acabados son bésicos, asi el piso es de baldosa, a excepcién de los
cuartos que tienen alfombra, las escaleras son de tablén, griferia econdmica, pasamanos de

hierro forjado y aluminio para los marcos de las ventanas.

PRESUPUESTO CALCULADO PARA OBRA COSTOS ANALISIS DE PRECIOS
UNITARIOS

" REPLANTEO Y NIVELACION Y PRELIMINARES | M2 | 90,00 | 9,55 | 45,50
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EXCAVACION DE CIMIENTOS M3 6,22 10,00 62,20
CIMIENTOS DE HHCC 180 kg/icm2 M3 6,22 73,00 454,06
ACERO DE REFUERZO EN CADENAS KG 234,14 1,02 238,82
ENCOFRADO DE CADENAS M2 30,60 4,50 137,70
HH.SS. EN CADENAS 210 kg/em2 M3 1,55 102,50 159,29
ACERO DE REFUERZO EN COLUMNAS KG 219,59 1,02 223,98
ENCOFRADO DE COLUMNAS M2 22,50 4,50 101,25
HH.SS. EN COLUMNAS 210 kg/cm2 M3 1,35 102,50 138,38
RELLENO Y COMPACTACION TIERRA PISONADO M2 90,00 1,25 112,50
POLIETILENO M2 60,00 0,75 45,00
CONTRAPISO DE HH.SS. M2 75,00 10,79 809,25
MALLA ELECTRO SOLDADA M2 46,50 4,18 194,26
ACERO DE REFUERZO EN VIGAS KG 300,69 1,02 306,70
ENCOFRADO DE VIGAS M2 23,31 4,50 104,90
HH.SS. EN CADENAS 210 kg/cm2 M3 1,29 102,50 132,43
ENCOFRADO DE LOSA M2 44,08 4,50 198,36
ESTRUCTURA PREFABRICADA M2 44,08 12,75 562,02
BOBEDILLAS PREFABRICADAS u 176,00 0,50 88,00
HH.SS. EN LOSA 210 kg/cm2 M3 3,09 102,50 316,27
MASILLADO DE LOSA M2 44,08 4,95 218,20
MAMPOSTERIA DE BLOQUE M2 126,48 8,25 1.043,46
s e T e e sinii i
SALIDAS DE AGUA FRIA PTO 7,00 22,50 157,50
SALIDA DE AGUA CALIENTE PTO 4,00 22,50 90,00
RECORRIDO DE TUBERIA ML 14,00 8,12 113,68
COLUMAS DE AGUA FRIA PTO 1,00 15,36 15,36
COLUMNAS DE AGUA CALIENTE PTO 1,00 15,36 15,36
DESAGUE PVC 100 MM PTO 2,00 17,25 34,50
DESAGUE PVC 75 MM PTO 2,00 13,06 26,12
DESAGUE PVC 50 MM PTO 6,00 9,06 54,36
CAJAS DE REVICION UNT 2,00 35,97 71,94
RECORRIDO DE TUBERIA ML 14,00 6,50 91,00

T NSTALACONES ELECTRIGAS o

ACOMETIDA PRINCIPAL ML 8,00 12,80 102,40
TABLERO DE CONTROL 8 PUNTOS UNT 1,00 120,00 120,00
LUMINARIAS PTO 8,00 19,92 159,36
TOMAS ELECTRICAS 110 VOLT PTO 8,00 19,92 159,36

fee i - INSTALAGIONESESPEGIALES 0 e
TOMAS TELEFONICAS . PTO | 2,00 | 10,21 20,42
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" ACERO DE REFUERZO EN COLUMNAS KG

219,59 1,02 223,98
ENCOFRADO DE COLUMNAS M2 22,50 4,50 101,25
HH.SS. EN COLUMNAS 210 kgfcm2 M3 1,35 102,50 138,38
ACERO DE REFUERZO EN VIGAS KG 300,69 1,02 306,70
ENCOFRADO DE VIGAS M2 23,31 6,50 151,52
HH.SS. EN VIGAS 210 kg/cm2 M3 1,29 102,50 132,43
MAMPOSTERIA DE BLOQUE M2 112,84 8,55 964,78
ENCOFRADO DE LOSA M2 46,98 5,00 234,90
ESTRUCTURA PREFABRICADA M2 46,98 12,75 599,00
BOBEDILLAS PREFABRICADAS U 187,92 1,20 225,50
HH.SS. EN LOSA 210 kg/em2 M3 3,29 102,50 337,08
MASILLADQ DE LOSA M2 46,98 4,95 232,55
_ INSTALACIONES HIDRAULICAS S -
SALIDAS DE AGUA FRIA PTO 6,00 22,50 135,00
SALIDA DE AGUA CALIENTE PTO 4,00 22,50 90,00
RECORRIDO DE TUBERIA ML 10,00 8,12 81,20
COLUMAS DE AGUA FRIA PTO 1,00 15,36 15,36
COLUMNAS DE AGUA CALIENTE PTO 1,00 15,36 15,36
_ INSTALACIONESSANTARAS i
DESAGUE PVC 100 MM PTO 2,00 17,25 34,50
DESAGUE PVC 50 MM PTO 6,00 9,06 54,36
RECORRIDO DE TUBERIA ML 6,00 6,50 39,00
I sTReCIONESIETECTRICAS T ST e
LUMINARIAS PTO 6,00 19,92 119,52
APLIQUES EXTERIORES PTO - 19,92 -
TOMAS ELECTRICAS 110 VOLT PTO 12,00 18,97 227,64
SUB TOTAL 11.387,89
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CHAFADO CIELO RAZO M2 91,06 2,80 254,97
ESTUCADO DE PAREDES M2 239,32 2,80 670,10
CORNIZA EN PAREDES Mi 74,96 2,20 164,91
FACHALETA EN FACHADAS M2 15,43 12,76 196,89
GRAFEADO EXTERIOR M2 71,20 4,14 294,77

PINTURA INTERIOR M2 239,32 2,20 526,50

CERAMICA EN PISOS M2 30,66 13,76 421,88
CERAMICA EN PISOS BANOS M2 941 13,76 129,48
CERAMICA EN PAREDES M2 26,42 13,76 363,54
BARREDERA DE MADERA M 32,20 2,50 80,50
ALFOMBRA EN PISO M2 31,88 7,50 239,10
VENTANAS DE ALUMINIO Y VIDRIO M2 12,20 52,00 634,40
PUERTA DE ALUMINIO Y VIDRIO CORREDIZA M2 5,18 55,00 284,90
PUERTAS MDF 70 X 210 LACADAS COLOR Unit 3,00 95,00 285,00
PUERTAS MDF 80 - X 210 LACADAS COLOR Unit 3,00 95,00 285,00
PUERTA PRINCIPAL Unit 1,00 140,00 140,00

CHAPAS LLAVE BOTON Unit 4,00 8,25 33,00

CHAPAS DE BANO Unit 3,00 7,25 21,75

MUEBLES BAJOS DE COCINA Mi 4,68 105,00 491,40
MUEBLES ALTOS DE COCINA Mi 1,98 75,00 148,50
CLOSET ( CAJONERA, MALETERO, COLGADOR) M2 12,96 80,00 1.036,80
PASAMANO HIERRO FORJADO Mi 4,94 39,51 195,18
DOMOS EN VIDRIO M2 6,00 25,50 153,00
FREGADERO COCINA INCLUYE GRIFERIA Unit 1,00 60,00 : 60,00
INODORO Unit 3,00 70,00 210,00

LAVAMANOS PEDESTAL Unit 3,00 50,00 150,00
ACCESORIOS DE BANO Unit 3,00 15,00 45,00

DUCHA CROMADA Unit 2,00 10,00 20,00
ENCESPADO M2 9,00 1,20 10,80

LIMPIEZA GENERAL OBRA glb 1,00 25,00 25,00

suB ';OTAL 7.572,37

TOTAL 18.960,26

Cuadro 14.

A mas de estos costos hay que tomar en cuenta los costos que se tendra en cuanto a las
obra externas del conjunto como por ejemplo las instalaciones de alcantarillado, calles
internas, canchas, areas verdes, etc., a continuacion se presenta estos costos conjuntamente

con el calculo de hacer 20 casas para completar el conjunto:
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379,205.20

ALCANTARILLADO 63 ML 1,106.28
POZO DE REVICION 1 UNID 230.00
ACOMETIDA AVIVIENDAS 20 UNID 10 ML C/U 1,312.00
TUBERIA DE AGUA 2 PLG + LLAVE CONTROL 114 ML 1,870.52
TUBERIA PARA ELECTRIFICACION 63 ML 1,449.44
CONDUCTOR # 2 4 HILOS TRIFACICO 2,000.00
ACOMETIDA A CASA 20 10 ML 3 HILOS C #6 1,320.00
TUBERIA PARA RED TELEFONICA 1,010.88
CABLE MULTIPAR 912.50
ACOMETIDA TELEFONICA 10 ML 410.00
COSTO APROX CERRAMIENTO 5,737.50
COSTO DE CANCHA USO MULT 2,800.00
COSTO DE ADOQUINADO 1630.00 M2 12,428.75
GUARDIANIA 15M2 2,700.00
AREA VERDE 719.5 1,087.20
' COSTO CONSTRUCCION DEL PROYECTO 415,580.27

11.3.1 Presupuesto de ingresos

Para realizar el presupuesto de ingresos se parte de la investigacion de mercado
realizada anteriormente, asi tenemos que cuando se realizo la entrevista expertos se encontro
que se pueden realizar ventas de tres casas al mes, sin embargo el momento de hacer la
investigacion exploratoria a la competencia se vio que la oferta existente hoy en dia en cuanto
a bienes inmuebles de toda clase es decir de diferentes dimensiones y entre departamentos y
casas, tienen ventas de dos unidades por mes segun la media de esta investigacion. Por tltimo
contamos también con datos de primera mano proporcionados por la “Constructora
Acrdpolis”, de su proyecto “Conjunto Residencial Bélgica”, y estos datos nos indican que en 9
meses la constructora a logrado vender 18 de sus casas, de tal manera que es alrededor de una
casa por mes, cabe destacar que el conjunto esta en su fase inicial de construccion. De esta
manera realizamos los presupuestos de ingresos basados en estas tres posibilidades y se
crearon los correspondientes escenarios posibles de lo que podria suceder con las ventas el
momento de poner en prictica el proyecto. En el anexo b. 8 (flujo normal), 9 (flujo de caja
pesimista), 10 (flujo de caja optimista), finanzas; se puede apreciar los flujos ingresos tanto

anuales como mensuales para los diferentes escenarios.
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11.3.2 Proforma de flujo de caja

A partir de los posibles escenarios que pueden ocurrir se realizaron los flujos de caja
correspondientes. A los escenarios que nos referimos en los subanexos 8, 9 y 10 flujos
correspondientes al anexo b finanzas. Estos son en caso de una situacion en la cual las ventas
se tengan que realizar por medio de terceros, lo cual aumenta el capital de inversion destinado
a marketing, uno en el que las ventas sean realizadas en su totalidad por medio de terceros,
otro en el cual las ventas puedan ser realizadas por la empresa sin la necesidad de terceros, un
tercero en el cual las ventas se hagan 50% por medio de terceros y 50 % por propios medios
de la empresa.
El momento que ocurren las ventas como se menciona en las estrategias de marketing se
ofrecerd un plan de financiamiento de esta manera los clientes que compren por ejemplo la
casa en el 6to mes del primer afio de proyecto esperaran recibir su casa el 6to mes del segundo
afio de proyecto, sin embargo otro cliente en este momento (6to mes del 2do afio de proyecto),
todavia' no complete sus cuotas del financiamiento, de esta manera como la empresa no
dispone de capital suficiente para construir todo el proyecto, sino que parte de su inversion
vendrd de los ingresos que se reciban por parte de los clientes por la venta en planos el
proyecto aiin no estara terminado el momento en que el cliente que compro su casa el 6to mes
del primer afio entonces la organizacion incumpliria con este cliente.
Este inconveniente presenta las siguientes opciones:

a) Se puede especificar la fecha de entrega en el contrato a conveniencia de la
constructora.

b) Se puede entregar por etapas el conjunto asi en nuestro caso para el proyecto modelo
para iniciar operaciones se puede entregar primero 10 unidades y a continuacion las
restantes de esta manera, 10 unidades si se pueden construir, hasta que transcurra el
tiempo de entrega. Ademas con esta opcién es posible que algunos clientes que puedan
disponer del dinero en un menor tiempo acaben de pagar el dinero antes del afio de
financiamiento que es lo que se ofrece seglin el plan de marketing, lo cual aumentaré la
capacidad econémica de la organizacién y hard posible contar con mayor dinero en
menor tiempo lo cual a fin de cuantas resultard con la finalizacion temprana de la obra

en su totalidad.
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De tal manera que la manera mas aconsejable de entregar la obra es por etapas. Como
se mencioné para los diferentes escenarios, se tomaron como base para estimar los ingresos
los resultados del estudio de mercado. Asi las ventas se comienzan a realizar a partir del sexto
mes ya que los primeros cinco periodos se hace los preliminares de la construccion como son
la nivelacién del terreno, el replanteo de las casas, la construccion de la guachimania y de la
casa modelo. En el Anexo b; subanexos 8, 9, 10 se puede apreciar la cantidad de inversion que
se necesita para iniciar el proyecto asi como también el costo de los muebles y equipo de

oficina y material de encofrado que se necesitaran para el trabajo,

Los costos variables son los que estan directamente relacionados con la construccion,

son 415,580.27 USD por proyecto de 20 casas realizado.

Escenario Normal

Para este escenario se estima que las ventas se las realizard a razon de dos unidades por
mes, con la observacién de que una se vende a través de terceros y la otra por propios medios,
de esta manera se estima se tendrd un VAN de $ 17,268.19 y un TIR de 32%. El tiempo de

duracién del proyecto para este escenario serd de 28 meses por proyecto. Anexo b. 8 (flujo

normal).

Escenario Pesimista

En esta posibilidad de ventas se dice que las ventas se realizan a razon de dos unidades
por mes al igual que en el escenario anterior ya que esto es lo que indica el estudio de mercado
es decir por lo menos esto es lo que normalmente vende la competencia, pero con la diferencia
que se invertird mas en marketing y ventas de esta manera se obtendra ayuda de empresas
inmobiliarias que ayudaran a realizar las ventas, estas cobran en la actualidad el 2% del precio
de la casa, entonces este seria el valor que se aumentara en los costos en el flujo de caja lo cual

merma la rentabilidad teniendo asi un VAN de $ 13,497.59 y un TIR de 32%. Anexo b. 9

(flujo pesimista)
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Escenario Optimista
Las ventas para este escenario son de tres unidades por mes, con un VAN de $
20,070.54 y un TIR de 32%. El tiempo de duracion del proyecto para este escenario sera de 28

meses por proyecto. Anexo b. 10 (flujo optimista)

Flujo de Caja Operativo
El flujo de caja operativo da una vision del dinero que tiene el proyecto para empezar

el proximo periodo (segundo proyecto). Anexo b. 6 (operativo).

Analisis de Riesgo
Para buscar el coeficiente de riesgo primero se tomé el valor actual neto de cada
escenario, luego se dispuso una probabilidad a cada escenario de los indicados en el anexo b.

11 (A. Riesgo); y finalmente se aplico la formula para sacar la desviacion estandar.

A continuacion se puede ver que el coeficiente de variacién al segundo afio es de 2%,
lo cual significa que hay un 98% de seguridad que los resultados estén dentro de los escenarios
presentados. Por lo tanto se puede decir que el proyecto tiene un riesgo de no estar dentro de

estos resultados de un 2%, lo cual es muy favorable. Anexo b. 11 (A. Riesgo).

El mismo anélisis anterior se hizo para mas afios asi tenemos:
Cuarto afio 95% de posibilidades que sucedan los escenarios.
Quinto afio 96% de posibilidades que sucedan los escenarios.

Séptimo afio 98% de posibilidades que sucedan los escenarios. Anexo b. 11 (A. Riesgo).

Analisis de Sensibilidad

Para la realizacion de este andlisis se tomo la variable del precio. Los resultados
indican que para que el proyecto sea rentable el precio no debera ser menor a $ 41500. Anexo

b. 12 (A. Sensibilidad)
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Capitulo 12.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1. Conclusiones

El proyecto en general trata de entender la industria de la construccién como un
sistema el cual estd conformado de tres grandes partes principales como son la organizacion de
insumos que da paso al proceso de construccién y ventas que es la segunda parte del sistema y
por Gltimo mencionamos a la entrega de las unidades ya construidas que es la tercera parte.
Todo lo mencionado analizado en el entorno del Ecuador es decir con los factores que afectan
a nuestro medio, asi el proyecto esta dirigido a ser una guia practica para entender la industria
en el pais lo cual es de gran ayuda para cualquier interesado en desenvolverse en la misma,
ademas el proyecto presenta una estrategia de entrada y un ejemplo de accion para la

organizacion financiera.

Se ha observado a lo largo del presente documento que existe la posibilidad de operar
dentro de la industria de la construccion en el Ecuador, ya que se ha probado mediante los
diferentes analisis que existe mercado para este tipo de producto. Ademas existen los insumos
necesarios para llevar a cabo proyectos inmobiliarios como son materiales, maquinaria y mano
de obra, asi se puede concluir que existe una buena posibilidad de inversion dentro de esta
industria, lo cual se corrobor¢ en el analisis financiero que se hizo ya que la rentabilidad que
ofrece esta oportunidad de inversién es atractiva, lo cual corrobora lo afirmado en la hipotesis

de este documento.

Dentro de los puntos que cabe destacar, es que el proyecto es bastante recomendable
no solamente por la factibilidad del proyecto en cuanto a lo mencionado en el parrafo anterior
sino también en cuanto a que la poblacion del Ecuador, que no tiene casa es porque no la ha
podido obtener por su alto costo, entonces al ofrecer un plan financiero la venta se facilita, de
esta manera se dara vivienda a las personas que son parte del déficit de vivienda del pais y que
puedan acceder a un préstamo hipotecario que es el segmento objetivo de la organizacion.

Ademas el plan financiero a la vez que contribuye con los futuros propietarios de las

114



viviendas, también ayuda al financiamiento del proyecto y de esta manera la empresa joven
puede hacer frente al problema de escases de capital de trabajo. También genera oportunidades
de trabajo, lo cual también significa colaborar con otro de los problemas ademas del déficit de

vivienda como es el desempleo.

12.2. Recomendaciones

A manera de recomendacion se debe monitorear constantemente el funcionamiento de
la industria y el mercado. También dentro de estos estudios se pueden analizar mas factores
los cuales haran ain mas precisos los resultados, ademés se debe analizar los factores que

puedan aparecer o desaparecer segun la situacion en la que se encuentre.
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ANEXOB

PREOPERACIONALES
CONSTITUCION DE LA EMPRESA SOCIEDAD CIVIL $ 2.000,00
TOTAL $ 2.000,00
COSTOS F1JOS
HONORARIOS $ 2.100,00
GUACHIMAN $ 100,00
SERVICIOS BASICOS POR 28 MESES $ 2.800,00
IMPREVISTOS $ 55.704,00
TOTAL $  60.704,00
IMPUESTO PREDIAL POR Afio $ 1.000,00
GASTOS
CONSTRUCCION GUACHIMANIA $ 1.000,00
SUMINISTROS DE OFICINA POR 28 MESES $ 280,00
PRODUCTOS DE HIGIENE Y LIMPIEZA 28 MESES $ 280,00
TOTAL $ 1.560,00
ACTIVO
ENCOFRADO 10 m2 $ 10.000,00
CONCRETERA $ 3.032,00
ELEVADOR $ 3.080,00
VIBRADOR $ 1.200,00
MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA $ 4.000,00
TOTAL $ 21.312,00




CASAS DE 94 M2 DE CONSTRUCCION, SALA, COMEDOR , COCINA, BODEGA, LAVANDERIA
AREA DE MAQUINAS, DORMITORIO MASTER, DOS DORMITORIOS, DOS Y MEDIO BANOS
PARQUEADERO PRIVADO, Y PARQUEADERO PARA VISITAS CANCHA DE USO MULTIPLE

, SALON COMUNAL, 2000 M2 DE AREA VERDE

RESUMEN DE COSTOS VARIABLES

COSTO DE CASA FULL ACABADOS $ 18.960,26
COSTO M2 ] 201,70
COSTO DE 19 CASAS (EXCLUYENDO LA MODELO >CAPITAL DE TRABAJO) | § 360.244,94
COSTO DE 20 CASAS $ 379.205,20
COSTOS DE OBRAS EXTERIORES

ALCANTARILLADO 63 ML $ 1.106,28
POZO DE REVICION 1 UNID $ 230,00
ACOMETIDA AVIVIENDAS 20 UNID 10 ML C/U 5 1.312,00
TUBERIA DE AGUA 2 PLG + LLAVE CONTROL 114 ML $ 1.870,52
TUBERIA PARA ELECTRIFICACION 63 ML 3 1.449 44
CONDUCTOR # 2 4 HILOS TRIFACICO 2.000,00
ACOMETIDA A CASA 20 10 ML 3 HILOS C #6 $ 1.320,00
TUBERIA PARA RED TELEFONICA 1.010,88
CABLE MULTIPAR 912,50
ACOMETIDA TELEFONICA 10 ML $ 410,00
COSTO APROX CERRAMIENTO $ 5.737,50
COSTO DE CANCHA USO MULT $ 2.800,00
COSTO DE ADOQUINADO 1630.00 M2 $ 12.428,75
GUARDIANIA 15M2 5 2.700,00
AREA VERDE 719.5 5 1.087,20
COSTO DE UN PROYECTO $ 415.680,27
LICITACIONES LEGALES $ 4.000,00
LIMPIEZA NIVELACION, PLATAFORMAS TERRENO $ 5.000,00
TRANSPORTE DE MATERIALES $ 12.467 41
TERRENO $ 120.000,00
TOTAL $ 141.467,41
PUBLICIDAD para un proyecto $ 4.480,00

CASA TIPO
18.960,26



(00'09L'L) ¢ lloo'0oz2) ¢ |(oo'ozi'L) ¢ [(oo'ozeL) ¢ |(oo'09sl) ¢ |(oo'ozsl)  § [(oo0ziz) ¢ ejsiwndo Bupaiepy sojsen

(00'089'02) ¢ |(00'089°L2) ¢ |(00'09L°€L) ¢ |(00'095°ZZ) ¢ [(00'08Z2L) ¢ |(00'095Z2) ¢ l(00'09L+¥L) § ejsiunsad bufjayeyy sojses)

YryD QL3N ornid

Ov.mmm.h m oyoasap ap ._o_m>

(o0'0zz'LL) ¢ |(00'0zZz'zL) $ [(0o'ovl's) ¢ [(00‘opzzh) ¢ (00'0zL'z) ¢ |(0o'ovzzL) ¢ |(00'0vL8)  $ Buijaxey sojses

(o0'00£'s2) 4 [(00'00gsz) ¢ |(oo‘00e's2) § [(0o'ooesz) § |(00'00£'sz) ¢ |(0o'o0esz) ¢ [(00'00Esz) ¢ sopjang

(00'0¥2) $ |(00'0¥2) $ |(oo'ok2’L) ¢ |(00'0%2) ¢ [(o0'orz’L) ¢ |(o0'0¥2) $ l(oo'ove't) § :sojsen)|

(0o0'6¥g'g8l) ¢ |(00's¥a'sal) $ |(00'sravle) ¢ [(00'6r9GaL) $ [(00'6¥avLE) § |(00'6r9°'GaL) $ |(00'6FOVLE) $ $0}s0D _mm_

(o0'00z'z) ¢ [(00'00Z2'2) ¢ |(oo'oozz) ¢ |(0o‘0ozz) ¢ |(00'00z2) ¢ |(oo'oozz) ¢ |{oo'00zE)  $ soli4 so}s0D

(o0'6bi'e8l) ¢ |(00'6vyeal) ¢ [(00'6¥rzie) $ [(00'6FFcal) $ [(00'6FFZLE) & [(00'6PFEQL) § |(00'6FF ZLE) § s8|qeLEA S0}s0D|

00'61628 § 0o'sezgrl $ 00'686°281 $ |(00'000°00}) $ oleqeJ} ap [ende)|

(0e'viy'8zL) $ sojsiraidul

DO_ODO.N w mw_mco_om._maom._n_

00ZLELZ  § OAJOY

00'052°02._$ | 00'0s2'6€L $ | 00'055'99r $ | 00'0s5'08¢ $ | 00'056°66L $ | 00°052219 $ 0000209 § SOSIHONI
oye owl/ oye 019 oue 0}g Oue O}y oye ieg or_m opg Ooue 18} Q0 oue olqny

o oﬁw:n:mmﬁ -




(oo 000 $ - 4] - - $ - §] - $1000  $)oom  sfoom)  $)o0D) g |00 §{oopoono)  § [ogszLisz) § WMVD L3N Oy
ur_umnuv um_ ._a_m>

- $1v0991 309999 $19993  $|9999 59999 $fossa  §)ogss  $|owma  s{9g9m  gfavoy  s{sysm  ¢sgmal § uppaez)y oy
R T EEEEE Y ) R B O R B R R 5 $ uojaejauday
(ee28) 3 |Uoosz)  §|(e66v2)  § {(BRBYZ)  § |(6e'Gvz)  § |(B6wz)  § |(eEGvz) 8 |(66ez)  § [(eeEvz) S |(6Gev2) & [emEvz) ¢ [GEENZ) S |(6BGWZOD) § ) 0EGiLSZ S ¥13H avaninj
oo % - wp o< 8] - 4F -  §] = 4] - $] - $] - . & ~ ¥ - %1 - ] - 8 sojsandu g7
(Bee8) 8 |uo0se) 8 |(e6Byz) 8 [(6BTNZ) 8 |(666+2) 8 |(666vz) 8 |(6EGvz) 8 [(66%8%2)  $ |eeeva)  $ |(66Bvz) 8 [(66wz) S [66%6v2) 8 [(66evznon ¢ | osazeisz  § | sousangwi 30 saiw ovaniin
-8l - sl - sl - 8] - 8 - s - sp - 8b - sf - sl - 8] - 8] - % saopefeqe} g5
(86'28)  §|oosz) ¢ |(emeyz)  § |(BEEKZ) 8 |(66EWZ) S |(6B6bz) 8 |(66BvE)  $ |BG'6vz) 8 [(66wa) 8 |(66GvZ) § [GEEEE) S |(BEEwz)  § [(GEevZOD) §|0Eillsz § vinu8 avoniunj
(B528Z4) § |iL000gsh § |66 ey $ |(BERBEDN § |(566v8'8) $ |(66669D) § |(66vey) § |(66'6EZ) § |(BBBvz) 8 |(6EEwz) 8 |(BEEvZ) S |(BEEvZ) 8 [(BBeRZOO) § [(0EWillsz) § SO5333 1O
I08S]  $.r89s®  §[GEBLS  $05eEomL S |cemool s|oeediz ${cewew §)oeesya §|seessm §)seessy ¢ [seeesy s|seessu §|seessiy ¢ [(oowooon) 8 oleqe. ap jeyde]
(0gwir8z) 8 StjsiaJduy

(0oooz)  § sajeuoioeJadoasyf

(oziEE 8 oy}

(oo0z09)$ fooozo) 8 fooozow § |ooozon) § fooozo) § [ooozon § fooozon) § [(ooozow § f(ooooon § Bupayey sojseg|
(e2'801Z) § |(BEBOIZ) 8 |(egR0rz) § |(egsorz) ¢ |(eseord) § feeesoiz) ¢ l(semomz) § Meseorz) § Jessorz) 8 |eeeorz) ¢ [eemorz) §[eeBorz) § |emsorn) ¢ sopjang
(eege)  sfleese)  sfweem)  §feesn)  sfieese)  slwees)  sfiees)  sleeen)  sfweme)  sfeeee)  gfwsem  sfeese) s fere) $ upiaezpowy
(AT (A (T T (A A AR R R P AR ER AR R upjaeina.da(
(oooz)  sfoo0z)  $|oooz) s |oooz)  $)oooz)  §foooz)  § ooz §loooz) 8 loooz)  $fooo) s looon)  sfoomn) s fooozon s sujseg
(es'em)  §|egem)  $|esem) s iesemn s |eeeRn  §feeeem) ¢ f(esme) g Meees) ¢ feeem)  §|eeem) g eeee)  sfeceey  §fewea) solly sojsog
(zviezs) 8 |@viezs) § fzveszs) § [@viszoh § |zviszo) § [@viszs) § [@vieze) § [(zviszsn) § [@viszsh § |(zviszo) § [@viszsn § |@vizan § [avisevn § sagewep sojsag|
0000Z4 $ {00050 § ) 00062l §)o00stni § ) ooooss §ocoses §|oooosy $foomerz s - 3| - §] - ) $| - s - $ sosafiulf
gl ] I 0l B ] L f 5 [ g Z [ 0 oy
HYON Yrva 300rmd



(o0gce § | GG 8| 666358y § | BEBISY § | BEEIRLY § | BREIDOS § [ BRESIZG § | BEGICYS § [ B6B9Y9S § | GEGIOBS $ | EEEALD0Y §[BRBLZ $[GEELZ $|GEBLZ §[GREIG 8
- 8y - 8f - 8y - s} - 8] - 8f - 8] - §] - 8] - ] - ] - gf - sf - sf - %
EEEB  §|Enes $[E6€8  $|eEeR  §|fo6%8  $|8EeB  §)68%8  $[eE€8  §|EEE  §|oEE  §fEEPR  §[EEER  §|EeER  §)oEgE  §[°oEEB  §
(vE'EYBL) §| 99988 §[0998ych §|99989Ch §| 999844y § | 999866y 8 | 99°'9B0ZS §| 999828 § | 9998805 § | 9995595 § | 09UBIDY §|0999897 ¢ [099897 §| 999897 $f999sy  §
- 4l = %) = %] = $) = & = $ -~ 8| o ] = 3§ - ¥ - ¥} - 8] = Ak = B = 8
(vEEYEL) § | 999881 §)9998F'Ey §|89989'Gy § 899800y § | 999866y § | 99'980°7C § 9998745 § 9998698 § | 99'98CBS § | 5908900 § [ 999897 §[ 999897 §[999E07 § o999y §
- 8- %) - 8y - sl - 8] - 8 - 8 - 8] - 8] - 8] - 8§} - §] - &%} - & - %
(ve'eyBL) § 999881y §|99%98yEy §) 999895 §[99'980ey § [ 99°'986By § | 09980775 § [ 99'98z'%G §) 3998895 § | 999E5°RS $[59'98909 § 999897 8999297 $]999887 §|9gumy  §
(vE'EhEL) § |(vE'R08°8) § J(vE'BOREN) § [(vE'RIEEN) § |(vEeag®) § |(bEEa8R) § {(vETHEB) § |(vETINBY) § |(veea8B) § |(vEeagB) § [(veeoeal) § [(ve'Raaal) $ |(vesggn) § |(ve'nagan § |(veeasBl §
- § [(oooZo) $§ Jooozo) 8 j(oo0z0)  § |{o00zo) § |(oo0zo) § joo'ozoi)  § |(o00zZ0) 8 |oo0zod) § j(oo0zo) § fooozon) § f(000zo) § |(000Z0) § |(000z0) § joonzo) §
(EE'80IZ) 8 |(BE'BOVE) § |(EE'BOIZ) § |(S8'80fZ) § [(e2'80Iz) § |(ee'BOrz) § |(BE'8OIz) § |(e'B0rZ) § |(EEBOrZ) 8 [(ese0rz) § |(eeBorz) ¢ [(esworz) $ |(eeB0iz) § |(2SBO/Z) § |(SEBOrZ) §
(e868)  §|ee'eg)  §|(BEeE)  §|(eg'ee)  §|(ee'®e)  §|(ee'B®) g |(egEE)  §|(ee'EE)  §feeme) g |(ese®)  §)eges)  gf(esem)  s|(egEe) g |(ewE)  §|eEEE) 8
(e6017)  $|(eEmz)  §|(B60IZ)  §|(B6TIZ)  § [(B6OID) S |(8BIZ)  $|(SEmid)  §|(8BmIZ)  §)ieEmiz)  §|(eE0i)  §|(eEmiZ)  $|(E60i7) s |(eemiz) S |(BRONZ) 8 |(sETIZ) §
(000z)  $iloooz)  §000z)  §|omoz)  § {000z  §joomz)  §fomoz)  $j0o0z)  §oooz)  §)0o0z) 8 [oooz)  § 0ooz)  §|oooz)  § j(0ooz)  § Jwomz) 8
(egB)  §|(seem)  §|(Egeg)  § |(se'em)  §[(EE'’SR) 8 |(BE'E@) S |(EE'EB) S |(BE'EBN  §[(SEce)  §|(eEE)  §|(sgee)  §[(eemm)  §|(Eg'ERN  § |(52'EEN  §|(egEAN  §
(zyazsn § |(2viszs) § |(@vigzsh § |(ZvL8zs) § [(@yi8zS) § |(Zveszch § |(@ri8zs) § |(Zyuez) § [@viezan § |(zv8zs) § J(zviszal) § [(eviszsh) § |(zvezsh § |(@viszs) § |(zviezsl) §
0000209 § | 000578 § | 00005+ § | 0005989 § ) 0000883 § | 000S60L § | OODOIEL §|00DSZSL §0000vLL §[ODOSGBL § | 00T0SIZ § | O0D0SIZ § | 0000512 § | 000SES §

4 Lz 132 14 A 44 44 12 0z ] 8l L) 9l S kil




%ZE HIL
6L'89ZLL $ NYA

%0% Ojusanosap ap ese|

09'290°926 $ [(00'0) $|sr'ezros  $]o0z'222'101L $ |(00'0) $ | 02'¥S2'6¥2 $ |(00'000001) $ [(0E'9Z2'1G2) $ Vrvo OL3N ornid
0¥'190'809 $ 029s3p 9p JOjep
00'00% $ | 00'00% $ | 00'00F $ | 00'00F $ | 00'00F% $ uQloezZiHowy

oz'leL L sloz'ielL  $loz'iesz  ¢$loziese  $loz'iesz  $]oz'iesz  $|oz'iesz § uotoepaldag
oo'oszole $l0Z'1eL)) $|seiere. $]0096286 $|(0z'Lee?) ¢ | og'czeove $ |(0Z'L€6°20L) $ V.L3N avariin
ce'eZP'GolL $ - ¢ |g0'66v vz $|ce'soree $| - $|eg'20L28 $ : $ sojsandul %Gz
ge'e69’Ller $(02'1eLL)  $lec'oseLe  $|ecloolel $|0z'ieed)  $ | ee'ler'sze $ [(0Z'1E6°20L) SOLS3ANINI 3a SALNV avaiiiLn
olrvL $| - $|iv'eezsl $|2¥'82iee $| - $|.iv'966°46 & - $ saiopeleqel) %Gl
08'60L'96% $1(0Z'L€2))  $|08'68ZGLL $|0868L+vGL $|0zZ'Ie62) ¢ | 08'68c98e ¢ |(0Z'Le620L) $ |(0E'9ZL152) & v.1nyg avaniLn
(0z'orL'vze) $ |(0Z'18t'LL) $ |(02'092°LSE) $ [(02'09e922) ¢ [(0z'188'202) ¢ |(0z'09c°922) $ [(0Z° Ll coL) ¢ [(0e'9z2'152) & SOSIYUOI TVLIOL
00'659°€8  $ 00'65E°8YL $ 00'6z1'68L ¢ [(00'000700L) $ oleqes) ap |eyde)

(0E'vLr'8ZL) $ so]siAaidu)

(00‘'0002) $ sajeuooeladoald

(oo'zie'Le) $ OAIJOY

(oo'oze’ L) ¢ |(oo'ozzzL) ¢ l(oo'ovl'z) ¢ |(oo‘ovzzl) $|(00'0zL'2)  $ |(00'0vzZzL) $ [(00'O¥L'8) $ Bugaxsepy sojses
(o0'o0og'se) ¢ |(oo'oocse) ¢ |(oo'ooe'se) ¢ |(oo'ooesz) ¢ |(00'00e'S2) $ |(00'00e's2) ¢ [(00'008'SZ) ¢ sopjeng
(00'00%) $ |(00'00%) $ |(00‘'00¥) $ [(00'00%) $ [(00‘00%) $ UQIOBZILOWY

(oz'teL1) ¢ ((oz'tesr) ¢ |z'iese) ¢ l(oz'iesz) ¢ [(oz'Lesz) ¢ |(0z'ies) ¢ |(02'1es?)  $ ugpe|paldag
(00'0¥2) $ |(00‘0t2) ¢ [(oo'orz’L) ¢ |(00'0¥2) $ |(00'0¥2’'L)  $ |(00'0vZ) $ [(00'0¥2'L)  $ :S0ISBD
(00'002'2) ¢ |(00'0022) ¢ |(00'00zZ) ¢ |(00'00Z2) ¢ [(oo'ooz'Z) ¢ |(0'00Z'2Z) ¢ |(00'00ZE) % sofl4 s0}s0)
(00'sri'e8l) $ [(00'6regl) $ [(00'6rrZLe) ¢ [(00'6rregl) $ |(00'6rFZLE) $ |(00'6FP€8L) $ |(00'6FF2LE) $ S9|QELEA S0}S0D
'$0S3YD3

0006202, $|0005.6€L $ | 00055°99F ¢ | 00°055°08¢ $ | 00°'066°66L _$ | 00'052°2L9 ¢ | 00'002'09 _$ SOSIYONI
A 9 G { 5 Z l 0 ouy

[eution ofn|4 g




e

%ZE HIL

65'.67'EL  $ NYA

%0¢ ojuanasap ap ese |

§8'1290¥6_$ |(00'0) $|los0662L $|02'8r9ve ¢ [(00'0) $ | 02's29zv2_$ [(00°000°001) $ |(0E'922°1S2) $ VYD 013N ornidl
or'L0.'829 $ 0129S3p ap JO[eA
00'00% $ | 00'00¥% $ | 00'00% $ | 00'00% $ | o0‘oor $ ugloBzZiLoWwy

oz'Lel’L  $loe'ierL  $]oz'iesz  $|oz'iese  $loziese  g$]oz'iesz  ¢$|oz'iesz $ uoemaideq
gz'ecz0le ¢ [0Z'1e2L)  $]os'6so69 $|oo'zLzie ¢ (0z'Leee)  $|os'yriecz ¢ [(0Z°1e6Z0L) $ VL3N avaniLn
go‘civeolL $| - $|eg'6lzez $|ec'zigoe ¢ - $leg'vrie6l $ - $ sojsandui %52
ce'zeocly ¢ (02'1eLL) ¢ |ec'er826 $|cee'eszzzl $ |(0z'Lee?) ¢ | €€'659'6LE ¢ [(02'1€6°201) $ S0L1S3INdWI 3a SALNY avalLn
w'teees $| - $|2v'06c90L  $|2p'08512 $ - $|v'olbes $| - $ saiopefeqen %51
08'6v9'98F ¢ |(0Z'Lel’L) ¢ 08'69Z60L $|08'6o8crl $ |(0Z'Le6'2) ¢ | 08690928 ¢ {(02'1€6'Z0L) $ V.LNYE8 avaniLn
(0z'009°¢ce) $ [(0Z'L8v 1)) ¢ |(02'08Z'26€) $ |(02'089°9¢2) $ [(0Z'188'202) ¢ |(0Z'089'9c2) ¢ |(0Z'LEL€ol) $ [(0€'922°1LS2) & S0S3¥93 TV.LOL|
00'6LL€6 & 00'6LG°€5L $ 00'6¥L's6L $ {(00'000°00L) $ ofeqes; ap jepden

oc'viv'azL) $ sojsiaaidu)

(00'0002) % se|euoneladoald

(00'zLELZ) $ ONIJOY

(00'089'02) ¢ |(00'089°L2) ¢ |(00'09L€L) ¢ |[(00'09S°2Z2Z) ¢ [(00'08z'ZL) $ |(00‘095'22) $ |(00'09L¥L) $ Buneie sojses
(00'00g's2) ¢ [(00'00¢'g2) ¢ |(00'00¢62) ¢ [(00‘00gG2) ¢ |(00'00gGz) $ |(00‘00€'sZ) $ |(00'00€'52) $ sopjeng
(00'00%) $ |(o0‘00%) $ |(00'00%) $ [(00'00¥) $ [(00'00%) $ UQIoeZIOWY

(0z'te2’l) s loz'iesL) s lz'iesz) ¢ |(oz'iese) ¢ |(0z'Les) ¢ [(0z'lese)  $ |(0Z'lese)  § ugioeroaida
(00'0¥2) $ [(00'0¥2) $ [(00'0¥2’L)  $ |(00'0¥2) $ |[(oo'or2’L)  $ |(00°0¥e) ¢ [(00'ov2’L)  $ 'S01SBD)
(00'00z'2) ¢ l|(00'00zz) $ l(00'00Z'2) ¢ |(00'0022) ¢ |(00'00Z27) $|(00'00ZZ) $|(00'00Z2) $ soll 4§ s0)$00
(00'str'e8l) $ |(00'6r'egl) $ |(00'6rr2Le) $ [(00'6FP'€8L) $ [(00'6FF ZLE) $ |(00'6'E8L) $ |(00'6PY2LE) $ S9|qeLEA S0}S0)
18053493

00'0sz'0z2_$ [ 00'0s26eL $ | 00'0s5°99y ¢ | 00'055'08€ $ | 00'056'66L $ | 00'0622L9 $ | 00'00209 _$ SOSTHONI
i 9 G P £ z L 0 ouy

esiwnsad ofni4 6|




%ZE diL

#6'0£00Z  $ NVA

%0€ ojuanNIsap ap ese]

S6'755'€06 _$ [(00'0) $ 10299208 $|0z'90820L $ |(00°0) $ | 02'¢e8'65Z ¢ |(00°000°001) $ [(0£'922'L62) $ VYrvyd 013N ornid
00'€25'6.S5 $ 0Y29s3p ap JojeA
00°00¥ $ | 00'00% $ | o0‘00F $ | 00'00¥ $ | 00'00% $ uQIoBZILOWY

0Z'IeLL  $|oziel L sjozhese  $loz'iesz  $|oz'lese  $|oz'iesz  ¢loziesz  $ uopeiosidaq
GL'ooezze $[(oz'ies’L) ¢ ]oo'secss ¢ ]oo'si8volL $|(0z'Leez)  $|0s'zoezsz ¢ [(0Z'1c6'Z0L) $ V13N availn
g95'cer 0L $| - $leegsrse $|ec'gsere $| - $|eg'ooeve $ = $ soysandui) %62
eevesezy $ [(0Z1esl)  ¢$lee'elieol ¢ |ec'eeseel ¢ [(0zieez) ¢ | ee'cozzee § [(0Z°1e620L) § SO.1S3NdWI 3d STLNY avaiilLn
r'eegss, ¢ - $|i¥'96L8L $|2¥0i9vC $| - $|i¥'o0s6s $| - $ saJopefeqes] %51
08'695'S0S ¢ |(0Z'1e2'L)  $]08'60c12L $]08'605F9L $|(0zZ'Le62) $|08'60L96 $[(02'126'201) $ v.LNyg avaniLni
(0z'089+12) $ [(0Z'18r LrL) $ |(02'0vZ sPe) $ [(0z'ov09Lz) ¢ |(0z'L88'202) $ [(0Z'0v0912) ¢ {0z 1ELe91) $ |(0E'922° 152) SOSTYHI VLOL
00'66L' 7. $ 00'66L'EFL $ 00'60L°€8L $ |(00'000°00L) $ oleqey; ap jendes|

(0e'vir'gzL) $ sojsinasduw|

(00'0002) & sajeuopeladoald

(o0'ziLe'Lz) ONJOY/|

(0o0'092L) ¢ |(00'0922) ¢ |(0o'0zi'L) ¢ |(0o'0ze'l) ¢ |(00'096'L) ¢ [(00'0Z6°L)  § |(00'0ZLZ) Bunelepy sojses)
(oo'00e'gz) ¢ |(00'00£'62) ¢ |(00'00c's2) ¢ |(00‘00E'SZ) ¢ |(00'00e'sZ) ¢ [(00°00S°G2) $ |(00'00ES2) $ sop|ens
(00'00%) $ |(00'00%) $ |(00'00%) $ |(00'00%) $ [(00'00%) $ UQIOBZILOWY|

(oz'iesL)  slz'ierl) ¢ lloz'iesa) ¢ loz'iese ¢ |oz'iesa ¢ [(0z'ies?) ¢ [(021cs2) ¢ ugioeoaida(
(00'0¥2) $ [(00'0¥2) $ [(oo'oveL) ¢ |(00‘0¥2) $ |(oo'ovz’L) ¢ [(00'0F2) $ [(oo'orz’L) $ :s0)sen)
(oo'00z'2) ¢ |(00'00Z'2) ¢ [(00'002'2) ¢ |(00'00zZ) ¢ |(00'00Z'2) ¢ [(00'0022) ¢ [(00'00Z27) $ soll{ s0}s0D
(oo'srt'egl) $ |(00'6rresL) ¢ [(00'6rrzIE) $§ |(00'6¥FE8L) $ |(00'6FF2LE) $ [(00'6PPeRL) ¢ [(00'6HF ZLE) $ S3|gelEA S0JS0D
18083493

00'0Sz'0Z2 $ | 00'0526€1L $ 10005599 ¢ | 00'065°08¢ ¢ | 00056661 $|0005.ZL9 ¢ ] 0000209 $ SOSIUONI
9 [ i ¢ Z L 0 ouy

—rm

esiwndo olny g}




soleuadsa so| uepasns anb sapepyjiqeqo.ld ap|%s6
opesapuod *2°) ap BWNS/B)SA ASP =UOIIBLIBA 3P 3JUIIYD09|%G
Jepue}sa ugloejasaq| /8| .0'960S
9'P¥669652 0z'lzz'lolL $
€'2,6¥862) A% 4% 4 6159 98'Lve2e  $ [%0€ 0Z'908°20L $ ejsiwpdo
0 0 0 88'06¥'0F $ |%0¥ 0z'22Z'101 $ |euLIoN
£'2.6v862) L¥ZE8CEY 61G9- or'v6e'8C  $ |%0€ 0Z'8ro¥6 $ ejsjuisad
opelapuod,zvi{apuod ewing-ud4)| z.(apuod ewng-u4)| spuod ewing-u4 apuod.u-| opeiapuod ojau ofn|4 uolseNn}IS
B B ~ obsau ap sis|jeuy T N T
oue ouend
solleuadasa soj uepaans anb sapepijiqeqo.d ap|%86
opesapuod "2°j ap BWINS/B)Sa ASP =UQIJBLIEA 3P AJU3II1JR0D)|%Z
Jepuejsa ugjoeiAsaq| 09605
09'¥¥6'696 G $ 0L'¥52'6¥C $
0€'2.6'786°C1 $ | 00°'L¥TEBT EY $ [ 0062679 ${1L°0S29L $ 1%0€ 0L'€€8°65C $ ejsiwndo
i $ = $ = $[88°10,.66 $ |%0F 0L'¥SZ6¥Z $ |EULION
0€'2.6'¥86°C) $[00'LreEBT EY $ 1(00'625°9) $[12'2082L $|%0€ 0L'6.9Z¥C $ ejsiusad
opelapuod,zv(apuod ewng-24)| z(epuod ewing-24)| apuod ewng-24 apuod,24| opeiapuod| elea ap oln|4 uoloenjis

oBsail ap sisijeuy

oue opunbas

ofisau ap sislieuy ||




SOLIBUa2SD SO| uepasns anb sapepijiqeqo.ad ap

%86

opesapuod "2°§ Ip BUINS/R}S ASP =UQ|IBLIBA 3P 3JUIOY30D

%2

JBpue)S? ug|oe|ASag

G90Z6'v0S¥L

Z'ezLe6e0le 80°€69'€Z6 $
¥82€99121 6'6.2rrSS0Y £L'8€102- 87'990°L.2 $ |%0€ G6'¥GS €06 $ eysjuipdo
210'0685¥2¢C £0'G29r19G 25'69€2 ¥0'S2¥ 0L€ $ [%0¥ 09'290'926 $ |euwioN
LZ'685€81798 1'0£98.288¢ L1'81691 66'102°28Z $ [%0€ G8'LL90V6 $ ejsjuisad
opelapuod,zv(apuod ewng-ug)| zy(apuod ewng-ugj}| apuod ewng-u4 apuod.u.| opeiapuod ojau oln|4 ugloen}is

B obsau ap m_m__w_.|_< T a
oue owndas
solleuaasa soj uepasns anb sapepijiqeqoad ap|%96
opesapuod "9’} ap BWINS/B)SA ASP =UOIJBLIBA 3p aJualda09)| %
Jepuejse ugloeiAsaQg|/9€80.'2L62

8€0'G669€88 Sy'8zr'9L ¢
61G'L6¥8LYY 90'GZE8ZLYL GL'LE8E 98'6.0'72 $ [%0€ 02'992°08 $ esjwpdo
0 0 0 8€'1.G°0€  $ [%0F Gy'8Zy9L $ |EWION
61G'L6V8LYY 90'GZE/TLY| GL'LE8E- V211112 $ |%0€ 0L'065°Z. $ gjsjusad
ovm..wu:om&e.?u:on_ ewng-u4)| zy(epuod ewng-ug)| apuod Bwing-ug apuod,ud| opesapuod ojau ofnj4 uoloen}is

obsaul ap sisjjeuy

oue ojuinb




%0€

L]

G8'L1Z $ NYA

%0€ ojusnNdsap ap ese|

L'Gy00L6 $ |(00'628'%) $|¥i'eS099 $|6€'v9.26 ¢ |(00'626'0)  $ | ¥i'829sez ¢ |(00°00L'ZoL) ¢ |(0€'922°152) ¢ V(Y9 OL3N Ornidj
0r'190'809 $ 0Y03sap ap Jojep
00'00% $ | 00'00¥ $ | 00'00F $ | 00'00F $ | oo'oor $ uoeZoWY

oz'telL  $loziesL  $loz'iese  $loz'iesz  gjoz'iesz  $lozlesz  sloeiesz ¢ uoloepaidaq
18'262°00c $1(02'9099) $|¥6'LzLeo $|[e6L'cegee ¢ |(0Z'9o66) $ | P6'969zez ¢ [(02'LE0°S0L) V13N avaniLn
12780001 $| - $|co'or0le S| OFve6Z S| - $lgocogss ¢ - $ sojsanduwl 94,6z
80°26€°00F ¢ |(02'000'0) $|8S5'291¥8 ¢|85'2226LL $|(02'006'6) ¢ |8S'zoz0Le $ |(02'Le0g0L) $ S0.183NdNI 3a SILNY dvaliln
zLiv90. ¢ - $|zz'esevl $lzzleLiz S| - $lzzecLvs $| - $ : salopelegey) %G|
08'v86°0.r ¢ [(02'0099) $|o08'vl066 $|08vi60orL $[(0z'0066) ¢ |08'%L069E $ |(0Z'LE0G0L) $ [(0€'922°1L52) & v.iNnya avarLn
(oz'ovi veze) ¢ |(0z'18v'Lyl) ¢ |(02'092'LGE) $ |(02'09€°922) $ |(02'188'202) ¢ |(02'096'922) $ [(0Z' el '€9l) $ [(0€'922°152) § S0S3493 V10oL|
00'659°€8 $ 00'6GE8YL $ 00'6Z1'681 $ |(00°'000°00L) $ oleqey ap |eyde)

(0E'rLY'92L) $ - sojsiaalduj

(o0'0002) $ ssjeuojoeladoald

(o'zie'Le) $ OAIOY/

(0o'ozz'LL) ¢ |(00'0zz'zh) ¢ l(oo'0rL’2) ¢ |(oo'or22L) $ |(oo'0zL'2) ¢ |(0o'ovzZzL) ¢ [(00'ovl®)  $ bugasepy sojsen
(00'00£'52) ¢ |(00'00c'g2) ¢ |(00'00gG2) ¢ |(00'00gGe) ¢ |(oo‘00e'G2) $ |(0o'00e's2) $ [(00'00£GZ) $ sopjensg
(00'00%) $ [(00'00%) $ |(00'00%) $ |(00'00v) $ |(00'00%) $ UQIEZIHOWY

(oz'res'l) ¢ lloz'ieLL) ¢ loz'iesz) ¢ l0z'iese) ¢ |(oz'ies?)  $l0z'iese)  $l(oz'iese)  § uoioepaidag
(00°0¥2) $ |(00'0¥2) $ [(oo'0oF2’L)  $ |(00°0F2) $ |(00'or2’L)  $ |(00'0v2) ¢ [(c0'ov2’L) § ‘SOJSED)
(00'002'2) ¢ |(o0'002'Z) ¢ l(00'00Z'2Z) ¢ l(00'002'2) ¢ |(00'00z'2) ¢ |(0o'o0z2) ¢ [(00'0022) $ soli4 sojs0)
(00'e¥t'esl) $ |(00'6¥re8L) $ |(00'6rrZLE) $ [(00'BryE8L) ¢ |(00'6rFZLE) $ [(00'6 €8L) $ [(00'6FFZLE) § So|qeLeA s01500
'S0S3HO3

00'GZL'G69 $ 00'G/8'¥EL $ 00'GJZ06F $ 00622298 $ 00'G/626L $ 00'G/EL6G $ 0000L'85 $ SOSIHONI
| 73 | 0 ouy
00°00S'LY $ dnd

peDIgIsas ap sisleuy 71



Fapi| A <, maadord vpea vavd oprozaw o sedngsean TN AR MRIINg SRR d SRR
M) 03 rpua REE @ I ()
B Mafd 5 P P I HARANL ULISNPHL V] € ajpav} suusaxdul un 188 104 smanpaxd apuanazie satepaduied sev s T | pvpmaedo smnafaxd anua vianayaduren apsang i
viejo ap ouvw v) £ vavambuew vy avpuayy vueumbuw ua mIaau 0z 1vsuavyy ap osva [a ua vpipigd v dvsenury | vinenpur vy ap aipes e eptpipd sofvw agsixa oy | g | prpremaado ULISPUL U] AP VpLUs [0 a1
ol o
vjRajouaay vyss ambpy end zad sopag v vjoapy saffwery infair L ujfitounsy viue wptasdniny 1 | prpromaadn | s@sen uelounw soarigiouns saonvay <t
2 £ vpriadnaal zaa vun pepijiqeuas ] ap viofapg 4 : b
seiorarayaxd (vsadea ‘safiy) waruey supouanguy apuazaw
& i SH = = i % g % ol v — i 1 B 4H
SR TR0 SU[ U@ SOTATAW Ip HOIUANEIANL 19AVE] [op svtonatagaid £ saprpisanau svp asaauar) A VRN ORI TR g | pepmmiedn vaddaian ap azpuaa [2 a1ejes viuangug i3
UOLIZI[Ua0, wauifag aj8a Ua SSITZIU afvd ap sapupipiog aana, Hed 1 fufeTmopEphnae
8 g U Al a B analx U PIUITE
AN = i Teeed B SIPVEALAER "o [ap vzaiqac v ad sepuatata v aganav g § | pepnimand BABL}0 Wa 10 AW PPUSAIA AP HAYA] ¢l
Tafvur 2ad v avrdway wiqa vj vpay wivd aopaasard ojos un awenuey lidapasanid sazapaanaid s op ugreaiau ap :apad aseg | ¢ | prprumsedo i Zr
s0] ap sajuanasap a sa10axd sauang wuag0 B * £ vaqa ap anvus ap prpipomadsip meag
1
souvyd ua vjuaa vy wan astvauvuLyg R ﬂ..a.w..a_“n_“.._._::u A apepsad awnupwe o] apasauy uaaaf vsadwa van vivd azauip ap vijeg g pUpIIa [Urarul uQIBIR AU 1T
U (woaq v vaadq) sauat]a sof vaud vinsupui
ugiavyndaa uis vaanu vsaidwgy i PUPLIaT N - = [i18
sv] ua vsaxdwia vy ap Aaquian [@ wwomsaq sauay(a saf ap seanuinadsa su| waa ajdwing vzuvipuan ap uaivwr vun ozupd odavp v avary S v ap sazapnadwea gaf ap gy a
SAUATA 0] ap SAprpEacan £ ssnd (svopspaovIua)
auiazagy a1aug TR 3¢ o auaad i
o Ha (suapy @ a3oulp) uplavousIAYIp U2 3401 0] sapUaIaW Ap ugEARsIAU] ef Ha JTRuaocg Ll e 5 TeniiAg sapragga sajanpoid saj sua prapuig 8
apqisad o ua pupynn vayEovs Tendyaad sepoy v moayy uang ap v 1 PUpIIqac gapnaad ap vronayadurary @
ua £ wa do d smuazapp 1a0ax; s fansmpos ‘supmenbiad ‘sppausd wadwios ap prpisasau £ pepioedes apuazagn VZUHAWIY gaquara ap ad azag
! IF Ak} T P P 23093F0) siuyy) squayo ap adn auazapp 19vDY - ptpisanan & pepiu: ma | € wy uaga ap adg auaapg L
sapuppmmanda S S oja‘(ayzandaazav) svaqe ‘svaanu svja gApuUAaw ap e 4 e T
% T 10 i nar;
suaanu ap vpanhsng sumsnany EVEnE o n v ajnadsal sapupnin ap aoadasd ap aipmsgy | v 10 4 SeLEvIIaWE SeIqa A PUpIeada N 8¢ | EHRIIHACE R e i 2
e e SOPUARAQ BANATIAY saqsa0 sronpar vaed (@pay ap vazan) ayuawLaUad — AIAIAWINN AP §OIUR0
BURIRN 3P Uk ! sop ap vadwan vj vred ozeuip syw ap gauodsy | seopuan ou sauaase yasmbpe as alogur un wg | sepvoiqn seaqa aad gmuagio saf ap viouaagag # VRERRY ap waravayqn £ spaadsuen ap sapepiioeg §
UPIOVZIUaa ] apraaw [a eyiEEag sopraaxyn sogonpard sap vivd senasd ssuarayg a0q0as Jap yypuasngd v) ap upavar g ¢ | prprumaadg ANALIT] [Aap ueavold [ T
OFUINUTINTUNE ap Uy il apuatnaga sapua fape oI TRan sowryszad ap noou URy v, AT AWOQ THEGI | acl FUISpASIaAt Gl
JUIRIATIUNL AP MU}E APRAIALN JIPUAA. [@ NRIA[UA SAPUAY[A s0[ UGIILZIC[Op V] v dUtoval FRILE AR L |7 MUIO[UA SAYUAN[D §0] UHIITZUV[OR U] U BUIIVIS) L pepandas 10 v vopugnans pupriqUuIeg £
suaatame b sowmegspad 0T 8 o soj anh 4 | 4 a
ey et St A21AMEUL] §AUALIITEL BV w3epad s0] v uepasov saualja sof anl arqura o | prermand (vpuarara ap souac ‘sauusagadiy 7
v waganfu es anb auauvioueug ap sauvgd avern | vaed supovapaeg sesea annsuan ajqised of ugp (a8 anb o) updas uparieadwa o upavaofaw sguay saunysgad) aprisa jap wganaatauy
T e e (s=quarga £ sanuua) vpipaad ap sofsan susonpay . sl u
PUPI[IUEe wa) pUTRG- IIaAN] un¥y P % F0eFY vavd [uraatien prpranav v] adnunusi Z VIUNARY vapjjad pupijiqusauy I
iy Z eApuiauy . [rAnwpmp rpuanaase)) ol vaod wardpasa( 2
: 3 VAOISISITYNY

J OXANYV




AP g vpuat :
1op uprovgad vy ap aqavd vy na asrvzyuaa g B ua sauawr a yod araruy un ua sozanysa so] uFLIp SERE R FeRteR 8 | pepmmaedn UpuAALA ap bR d e
i i @ | acl UOIOOY U3 SRIGUIFUTW ap P sad e pamaad 1a0a10 v uorfad vj ap vpuapua,
SHURIATY anArte ea] | URGAEALA J(] JRIGAUT AP YR ATIIAC ) igead aRanay T PEPIEE sup 9p muarnaas & ugrvjqed v op auewmy ¥ | PEPIORInAQ I . UMOT A Y] 0P UEIRIpaL ], %2
ad h. a (ngyoanisuan ruaszad ap ugranajas 3 sazapaanad nan saqury souana uapa vzapa ofuren ap admha ns wanag
wnumadxa uon sapoaymbav smenu a < aau o ugye Z
ag bt fpnuen ap g ap mana) smammbay aeznap I | L k| H P qen q ugrauaan [ Toan g sop tradxa mhay &d
A B souvyd ua zapua ua £ svgspuoigaany andague; avrada v svzadwa vaud esmosr sosvas upI[Iae, afvqun a 1dua agvas
£ apapam vsua saoe anaue yexdway 1 EUTA g 4 ey Gl 0 : Rt T PURIIRQ fequn ap [udes aguasyy 1z
Afuqea und a0d sopm v wyoe; suaany svsardwa ua peadua g v, NGE] sauaza} 9p uglouagaa tad vjan z
ap pendea 10dvw avimanad vred apaasuiayg i ER Y e ap vhvg € peprqaQ ) ap dglowayy Ny 0z
adwan ‘seanpaaacadl susarduwa £ saquayo sazapnaduian
Japiy ATy Mafa] S vijsnpuy vp ua viouaadwan saang ¥ vZTUAY 61
[op ernasurs [0 ua ugrvpndal vuanedg waigy UA0 SAUAIIV]AT SUUATIA Jauaje|a ajuuaedury SOUIUA UAD VINPURI vEsnpuy
4o 0L vamadiy sawepd ua xapuaa
Y > anuary n:...n__”._ ua Japua g U ugsIaANL vaad uan quzadwyy JINNENND AP SFUT APUIA AQ F —uc—:a.:u.....__.ua-_ At
<UIRAN L1006, (¢ OJUANITIOULL] ap UT] ] A L ke 3 g ? §3 YLOENpU] U] 3p URWIa0 PUPIUpaf]
uidapun g g vanupanug sanvRm puamasry e vaod gpduas g
! ‘apg

¥aod SISTTY NV




