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a. TITULO

“PLAN DE INVERSION PARA LA CONSTRUCCION DE UN PROYECTO
DE DEPARTAMENTOS DE LA EMPRESA SINALVI CIA. LTDA., Y SU

COMERCIALIZACION EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”



b. RESUMEN

La presente investigacion se desarroll6 en el Distrito Metropolitano de la
Ciudad de Quito, teniendo como objetivo la presentacion de una propuesta
de un PLAN DE INVERSION PARA LA CONSTRUCCION DE UN
PROYECTO DE DEPARTAMENTOS DE LA EMPRESA SINALVI CIA.
LTDA., Y SU COMERCIALIZACION EN EL DISTRITO METROPOLITANO
DE QUITO, como un medio de solucion para reducir el déficit habitacional
existente en nuestra ciudad. En el desarrollo del proceso investigativo se
considerara de manera preferente el método deductivo, analitico y
estadistico, a mas de ello se utilizo las diferentes técnicas existentes que
fueron necesarias para determinar y conocer cada parte de los componentes

del estudio y el logro de los objetivos propuestos.

El estudio de mercado se aplicdé encuestas a 400 personas que no poseen
vivienda propia, viven arrendando, tienen una vivienda prestada o cedida y
otros tienen vivienda en anticresis, lograndose determinar que existe cierta

demanda.

Por tal razén la empresa SinalviCia. Ltda., considera oportuno brindar las
facilidades necesarias para el presente estudio que permitira tomar la
decision e innovar usos eficientes de los recursos para la construccién de un
Edificio residencial de departamentos al sur de la ciudad de Quito, en la zona

Eloy Alfaro, parroquia Chilibulo destinado a la venta para la clase media-alta



de nuestra sociedad, el mismo que consta de cuatro departamentos de 3
dormitorios, otros de 2 dormitorios, 2 Y bafos, sala, comedor, cocina, hall,
sala de estar, lavanderia, balcon, terraza accesible con zona BBQ para

eventos sociales, estacionamientos, camineras peatonales y areas verdes.

La estrategia publicitaria que se utilizara seran medios de comunicacion
radial, televisiva y escrita como El Metro de Quito de circulacion gratuita,
publicaciones en internet, redes sociales, volantes y vallas gigantes. El costo
unitario alcanza los 842,24 por m? y el precio unitario de venta promedio
asignandoles un margen de utilidad de 25% sera de $1.052,80 por m? el
mismo que es competitivo en el mercado. Los costos totales del proyecto
asciende a $ 306.576,24 y los ingresos por venta alcanzaran los
$488.815,04 asignando un margen de utilidad de $116.117,23 en los dos
afios y medio de tiempo considerado para la construccion y venta de los

departamentos.

En el estudio financiero se presenta la inversién y financiamiento, el mismo
gue consta de una inversion de $292.476,84 distribuido de la siguiente
manera financiamiento interno de 142.476,84 equivalente al 48,72%, externo
150.000 que equivale al 51,28% y que sera realizado en la entidad financiera
Corporacién Financiera Nacional con una tasa de interés de 10,50% anual
asi mismo se realiza la respectiva evaluacion financiera obteniendo datos del
proyecto como el VAN que es igual a 143,153.87, la TIR igual al 82,01, PRC

igual a 2 aflos y 6 meses, una sensibilidad con el incremento en los costos



de 9% y una disminucion del 17% en los ingresos, lo que determina que es

aconsejable llevar a cabo la ejecucién de este proyecto.

En cuanto a la Organizacion Administrativa, se ha disefiado una empresa
constituida legalmente de Responsabilidad Limitada, que cuente con un
organigrama estructural y funcional, asi como un manual de funciones y
responsabilidades para nuestro personal.

Finalmente el presente proyecto establece las conclusiones vy

recomendaciones que tienen un objetivo empresarial.



ABSTRACT

The present investigation developed in the Metropolitan District of the City of
Quito, taking as an aim the presentation of an offer of an INVESTMENT
PLAN FOR THE CONSTRUCTION OF A PROJECT OF DEPARTMENTS
OF THE COMPANY SINALVI CIA. LTDA., AND HIS COMMERCIALIZATION
IN THE METROPOLITAN DISTRICT OF | REMOVE, as a way of solution to
reduce the deficit habitacional existing in our city. In the development of the
process investigativo was considered in a preferential way the deductive,
analytical and statistical method, to mas of it | use the different existing
technologies that were necessary to determine and to know every part of the

components of the study and the achievement of the proposed aims.

He market research applied surveys to 400 persons who do not possess own
housing, they live hiring, they have a given or yielded housing and others
have housing in anticresis, being achieved to determine that certain demand

exists.

For such a reason the company SinalviCia. Ltda., he thinks opportunely to
offer the facilities necessary for the present study that will allow to take the
decision and to introduce efficient uses of the resources for the construction
of a residential Building of departments to the south of the city of Quito, in the
zone Eloy Alfaro, parish Chilibulo destined for the sale for the upper-middle

class of our company, the same one that consists of four departments of 3



bedrooms, others of 2 bedrooms, 2 % baths, room, dining room, kitchen, hall,
room of parkings are, laundry, balcony, accessible terrace with zone BBQ for

social events, pertaining to roads pedestrian and green areas.

The advertising strategy that was in use they will be media of radial
communication, television and written as The Meter of Quito of free traffic,
publications in Internet, social, flying networks and giant fences. The unitary
cost reaches the $ 842,24 for m? and the unitary price of average sale
assigning to them a margin of usefulness of 25% it will be of $1.052,80 for
m?2 the same one that is competitive on the market. The total costs of the
project it promotes to $ 306.576,24 and the income for sale was reaching the
$488.815,04 assigning a margin of usefulness of $116.117,23 in two years

and way of time considered for the construction and sale of the departments.

In the financial study one presents the investment and financing, the same
one that consists of an investment of $292.476,84 distributed of the following
way internal financing of equivalent 142.476,84 to 48,72%, day pupil
$150.000 that it is equivalent to 51,28% and that it will be realized in the
financial institution CorporacionFinancieraNacional by a rate of interest per
year of 10,50% likewise carries out the respective financial evaluation
obtaining information of the project since THEY GO that it is equal to
$143,153.87, the equal TIR to 82,01, equal PRC to 2 years and 6 months, a

sensibility with the increase in the costs of 9% and a decrease of 17% in the



income, which determines that it is advisable to carry out the execution of this

project.

As for the Administrative Organization, there has been designed a company
constituted legally of Limited Responsibility, which possesses a structural
and functional flowchart, as well as a manual of functions and responsibilities
for our personnel. Finally the present project establishes the conclusions and

recommendations that have a managerial aim.



c. INTRODUCCION
La elaboracion y evaluacion de planes de inversion, como campo o disciplina
especializada, esta relativamente poco desarrollada y practicada como tal en
nuestra provincia y ciudad. Lo que usualmente se realiza es Unicamente
basada en las experiencias, con una buena dosis de inseguridad respecto de
gué pretende y, sobre todo, cdmo se lograra. Esto influye en el proceder de
otros campos, disciplinas y maneras de abordar el conocimiento de un

evento o proceso.

Realizar un trabajo de investigacion de este tipo, tiene por objetivo el ayudar
primeramente al desarrollo econdmico de nuestra ciudad y pais, luego
incursionar en nuevos proyectos de construccion de vivienda, innovando
procedimientos, aportando al desarrollo social con soluciones para la
problematica de déficit habitacional. Este trabajo quiere ademas entablar un

didlogo con aquellos que tienen interés en invertir o hacen inversion.

El Distrito Metropolitano de Quito crece rapidamente con el incremento de la
poblacién que inmigra en busca de las oportunidades perdidas en las
provincias, como resultado de la falta de atencién de los gobiernos a las
diferentes areas, se producen fendmenos de desmedido crecimiento del
namero de habitantes en la ciudad, originandose desordenados
asentamientos humanos, desprovistos de todo servicio basico. Buscando
soluciones a estos problemas de vivienda, hemos elaborado, el presente

proyecto que ademas genera trabajo a mano de obra calificada y no



calificada, también constituyéndose en un problema muy preocupante para
elpais, es por eso que se considera oportuno un “PLAN DE INVERSION
PARA LA CONSTRUCCION DE UN PROYECTO DE DEPARTAMENTOS
DE LA EMPRESA SINALVI CIA. LTDA., Y SU COMERCIALIZACION EN EL
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”para que sus socios tomen en
cuenta lo que se ha logrado observar, analizar y sintetizar, y asi puedan
tener una idea mas clara para la inversion asignen recursos a esta iniciativay
retribuya en beneficios directos a quienes participen en esta empresa
considerada como rentable. En el presente estudio se presenta la
Metodologia utilizada en el trabajo. La poblacion total o sea el universo que
se considerd para extraer la muestra de la poblacion y finalmente se habla

sobre los instrumentos de investigacion.

Se encuentra informacion basica del déficit habitacional, luego se describe la
investigacion de mercado, andlisis de la demanda y oferta, comercializacion;
los mismos que sirvieron de base para estructurar el tamafio y localizacion

de la empresa.

Més adelante se describen aspectos técnicos del proyecto especificamente
sobre la instalacion y funcionamiento. Luego se cuantifica las inversiones,
gastos operacionales, y los posibles ingresos que generard el proyecto. En
base a esto se realiz6 la evaluacion financiera, como el VAN, TIR, PRC, y
Andlisis de Sensibilidad que sirvid de referencia para establecer su inversién

al registrar indicadores econdmico-financieros significativos.
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Seguidamente se realiza la Organizacion Administrativa que se
implementard, tratandose los siguientes aspectos: Organizacidén Juridica que
sera el marco legal sobre el cual se desarrollaran las actividades, por lo que
se constituira una Compafia de Responsabilidad Limitada. Asimismo se
presenta la organizacion administrativa con las unidades que la conforman y
sus niveles de direccidon y ejecucion respectivos, ademas se formula el
manual de funciones con las actividades y deberes que deberan cumplir las
personas en sus diferentes cargos, haciéndose constar la naturaleza del
trabajo a cumplir, las funciones tipicas, caracteristicas de clase y requisitos

para el cargo.

Para una mayor identificacion de la constitucion empresarial y funciones de
personal, se presentan los organigramas: Estructural y Funcional de la

empresa.

Finalmente se describe lo relacionado a las conclusiones y recomendaciones
a las que se lleg6 luego de todo el proceso de investigacion sobre el tema

propuesto.
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d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

EL DERECHO A UNA VIVIENDA DIGNA

A primera vista, puede parecer extrafio abordar el derecho a la vivienda como
un derecho humano basico. Un techo inadecuado e inseguro, sin embargo,
amenaza la calidad de vida de los individuos, atentando directamente contra su
salud fisica y mental. En otras palabras, la violacion del derecho a la vivienda
niega la posibilidad de una vida digna. Esta idea ha sido reflejada en el derecho
internacional, a través de instrumentos como la Declaracion Universal de los
Derechos Humanos y el Pacto Internacional de Derechos Econdmicos,

Sociales y Culturales.

Habitat Internacional Coalition (HIC), una red de ONGs que trabaja con el tema
de la vivienda, desarroll6 una herramienta de monitoreo que identifica 14
elementos constitutivos del derecho humano a la vivienda. Estos elementos se
desprenden de las obligaciones que los estados contrajeron al ratificar

diferentes tratados internacionales y otras leyes cominmente aceptadas.

Estos elementos son: seguridad de tenencia; bienes y servicios (entre los
cuales se encuentra el agua, considerado un requisito esencial para un pleno
derecho a la vivienda); accesibilidad econdémica, habitabilidad, accesibilidad

fisica, ubicacion, tradiciones culturales, libertad frente a posibles desalojos,
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informacion, capacitacion, participacion y libertad de expresién, realojamiento,

ambiente saludable, seguridad y privacidad.

A pesar de que este derecho se encuentra bien definido, existe una gran
distancia entre las palabras y los hechos. De acuerdo a cifras de la ONU, mil
millones de pobladores urbanos tienen problemas relacionados con la
vivienda. La mayoria vive en asentamientos irregulares en paises en
desarrollo. De acuerdo a la sociedad civil y a diferentes expertos, la gran
culpable es la globalizacion corporativa y sus efectos negativos en las vidas
de los pobres. Como sefiala MiloonKothari, relator especial de la ONU en
temas de vivienda, "las apremiantes desigualdades de ingreso y oportunidad
entre y dentro de los paises han conducido al incremento en la cantidad de
personas sin vivienda adecuada y segura. Los derechos humanos que
poseen las personas y las comunidades a la vivienda, el agua y el
saneamiento (...) siguen erosionandose a medida que el proceso de

privatizacion se profundiza y acelera".

DEFICIT DE VIVIENDA

Es el conjunto de las necesidades insatisfechas de la poblacién en materia
habitacional, existentes en un momento y un territorio determinado, el déficit
de vivienda no solo se trata de indagar a través de aquellas familias que no
cuentan con una vivienda, sino también evaluar las condiciones en las

cuales se encuentran las viviendas existentes. En la actualidad se habla de

1http://www.choike.org/nuevo/informes./1119.htmI
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unproceso acelerado en materia habitacional para cubrir esta deficiencia,
pero es necesario evaluar hasta qué punto estos proyectos realmente han
logrado cubrir el nivel deficitario existente. Una viviendadebe cumplir con un
conjunto de requerimientos que realmente les brinde a los individuos que alli
habitan el bienestar social y la salud fisica y mental necesarias para mejorar
su calidad de vida.

Es necesario enfatizar que el déficit de vivienda no es un simple desajuste
en el mercado habitacional o consecuencia de diferencias técnicas,
organizativas o de disefio en la produccion de vivienda; su explicacion debe
referirse estructuralmente a otras carencias como las referidas al empleo y al
ingreso, inciden en su determinacion causal, impidiendo que gran parte de la
poblacién, pueda pagar los altos costos de la vivienda y de sus elementos
componentes: tierra, materiales de construccion, fuerza de trabajo,

financiamiento y tecnologia.?

DEFICIT DE VIVIENDA EN ECUADOR

No hace falta ser iluminado para percibir el crecimiento que ha tenido en los
ultimos afios el sector de la construccion en Ecuador. Basta con darse una
vuelta por las principales zonas en desarrollo de las ciudades mas grandes
del pais y sus respectivos distritos financieros y de negocios para ponerse al

tanto de la nueva y diversa oferta inmobiliaria que dia a dia se proyecta en

Direccidon General de Equipamiento Urbano y Vivienda, Elemento para una politica nacional de vivienda, México, SAHOP,
1977
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aquellas urbes: edificios cada vez méas vanguardistas, departamentos,
suites, oficinas, conjuntos habitacionales, etc.

Y es que, segun cifras publicadas por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), el déficit habitacional del Ecuador alcanza 1 200 000
unidades

de vivienda y va en aumento cada afio, lo que sumado a la oferta crediticia
de instituciones como el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(BIESS) y la banca privada, ha incentivado a que las empresas inmobiliarias
y constructoras emprendan cada vez mas proyectos habitacionales
destinados a satisfacer la demanda que existe en el pais.

Pero no se puede hablar de una oferta y demanda unicas, a nivel
nacional,pues asi como existe diversidad en cuanto a proyectos de vivienda
dirigidos a variossectores socioeconomicos de la poblacién, se evidencia
también aspectos derivados de condicionantes culturales, climaticos,
estéticos, de espacio..., que indudablemente ejercen influencia en las obras
gue se desarrollan en las ciudades del pais.

Conviene anotar que la poblacion del Pais fue 12.156.608 en el 2001 y
14.483.499 en el 2010 y en la actualidad segun datos de la pagina web del
INEC somos 16.057.029. Ante lo cual si consideramos que el indice del
namero de habitantes por vivienda es el 3,8%, se entiende que en el afio
2001 la cantidad de viviendas propias necesarias para todos los habitantes
del Ecuador fue de 3.199.107, en el 2010 de 3.811.447 y en la actualidad es
de 4.225.534, existiendo un déficit habitacional de viviendas propias que

alcanzaba a 816.664 que representa el 21,46% en el 2010.
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CUADRO No. 1
Proyeccion del Déficit Habitacional en el Ecuador

ANO DEFICIT
HABITACIONAL
2011 1.200.000
2012 1.212.000
2013 1.224.120
2014 1.236.361
2015 1.248.725

Fuente: Entrevistas Diario El Comercio a Constructores
Elaborado: Jeanneth Jiménez

DEFICIT HABITACIONAL EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE

QUITO

En la ciudad existe una carencia de alrededor de 100.000 viviendas, que
incide especialmente en las familias con menos recursos economicos. Es asi
gue el 85% de toda la oferta de casas supera los 50.000 ddélares por unidad,
gue tan solo atiende al 20% de la poblacion de Quito, segun el presidente
del Colegio de Arquitectos, Alberto Andino.

El problema se acentla porque el costo de suelo es mayor, por lo que los
proyectos se encarecen. Ademas, segun el concejal Fabricio Villamar, el
60% de la poblacion vive de manera ilegal en asentamientos o zonas de

riesgo.

También persiste una dificultad de acceder a créditos, para quienes no

cumplen con los requisitos de ingresos minimos. Sin embargo, quienes
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guieran una vivienda propia tienen algunas opciones para adquirir una de

interés social

CUADRO No. 2
Tenencia de la Vivienda en Pichincha
ARRENDAD PROPIAY PRESTAD PROPI PROPIAY POR ANTICRESI TOTAL
A TOTALMENT AO A LA ESTAN SERVICIO S
E PAGADA CEDIDA PAGAND S
(NO o}
PAGADA)
268.600 250.221 73.356 63.892 58.769 11.428 1.572 727.83
8
36.9% 34.4% 10,1% 8.8% 8.1% 1.6% 0,2% 100%

Fuente: www.ecuadorencifras.como - Censo de Poblacion y Vivienda -2010

Elaborado: Equipo Técnico de Analisis de Censo de Poblaciény Vivienda

3
Reportaje Diario La Hora



http://www.ecuadorencifras.como/
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MARCO CONCEPTUAL

PROYECTO

Es la asignacién de recursos para efectuar iniciativas de inversién. Es una
técnica cuyo objeto es juntar, crear y analizar en forma metddica un conjunto
de historiales econémicos que permitan calificar cuantitativa y
cualitativamente las ventajas y desventajas de establecer recursos a una
determinada iniciativa. Los proyectos de inversibn no se deben tomarse
como un factor decisional, sino como un instrumento capaz de proporcionar

mayor informacion a quien debe decidir.*

DEFINICION

Proyecto de Inversion se define como un conjunto de actividades con
objetivos y trayectorias organizadas para la resolucion de problemas con
recursos privados o publicos limitados.

También se define como el paquete de inversiones, insumos y actividades
disefiadas con el fin de eliminar o reducir varias restricciones del desarrollo,
para lograr productos, servicios o beneficios en términos del aumento de la
productividad y del mejoramiento de la calidad de vida de un grupo de
beneficiarios.

La importancia del proceso de Planeacién dentro de la construccion de un

proyecto de inversion es indispensable.

4
Baca, Urbina Gabriel. “Evaluaciéon de Proyectos”, 3ra. Edicién. 1998
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IMPORTANCIA DE UN PROYECTO

La evaluacion de un proyecto de inversion tiene por objeto conocer su
rentabilidad economica y social, de manera que resuelva una necesidad
humana en forma eficiente, segura y rentable, asignando los recursos
econdmicos con que se cuentan a la mejora alternativa.

En la actualidad una inversion inteligente quiere de un proyecto bien
estructurado y evaluado que indique la pauta a seguirse como la correcta
asignacion de recursos, igual el valor adquisitivo de la moneda presente en
una moneda futura y estar seguros de que la inversion sera realmente
rentable, decidir el ordenamiento de varios proyectos en funcién a su

rentabilidad y tomar una decisidén de aceptacion o rechazo.

FINALIDAD
El proyecto tiene como fin satisfacer una necesidad, corriendo el menos
riesgo posible de fracaso, permitiendo el mejor uso de los recursos

disponibles.®

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE PROYECTOS:

VENTAJAS:

v' Transforman las ideas en logros tangibles reales
v' Son de interés colectivo o personal

v" Motivan y exigen trabajos en equipo interdisciplinarios

® Cohen, Dennis, “Gerencia de Proyectos”, editorial Jossey-Bass, afio 2000
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v' Sirven para dar soluciones a un problema y aprovechar las

oportunidades que existen en el entorno

DESVENTAJAS

v/ Alta competencia para lograr resultados favorables

v Riesgo e incertidumbre, de resolver el problema al no hacer el analisis
adecuado se tiende a fracasar

v Requiere de costos, porque se establecen planificaciones a
determinado tiempo

v' La formulacion del problema se concreta al final de toda la

investigacion.

EVALUACION DE PROYECTOS

La evaluacion de proyectos es una herramienta econdmica que nos auxilia
en el analisis de un proyecto de inversion, arrojara varios resultados con los
gue la toma de decisiones sera mas sencilla, aunque existan varios tipos de

proyectos la metodologia tiende a ser la misma.®

e Analisis de mercado

e Andlisis técnico operativo.

e Andlisis econdmico y financiero.
e Socioecondmico.

e Retroalimentacion.

6
Baca, Urbina Gabriel. “Evaluaciéon de Proyectos”, 3ra. Edicién. 1998
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e Resumeny conclusiones.

TIPOS DE PROYECTOS

Hay varias clasificaciones de los proyectos de inversion.

De acuerdo con el sector al que van dirigidos, pueden ser:
Agropecuarios: Son los que se ubican en el sector primario. Al explotarlos no
se efectlia ninguna transformacién.

Industriales: Son los que se ubican en el sector secundario, el sector
industrial. Su principal caracteristica es la transformacion de productos.

De acuerdo con su naturaleza, los proyectos de inversion se clasifican
en los siguientes:

*Dependientes: Son dos o mas proyectos relacionados, que al ser aprobado
uno los demas también se aceptan.

*Independientes: Son dos o0 mas proyectos que son analizados y son
aprobados o rechazados de forma individual, sin que la decision incida en
los demas.

*Mutuamente excluyentes: Este caso ocurre cuando se analiza un conjunto

de proyectos y al seleccionar alguno, los demas quedan descartados.

Laterceraclasificacionesporbienesyservicios:
» De bienes: Los bienes pueden ser: Agricolas. Forestales, industriales,
maritimos, mineros, pecuarios, etc.

> De servicios: Los servicios se dividen en:
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*Infraestructura social: alcantarillado, educacioén, recreativos,
acueductos, salud.

*Infraestructura fisica: aeropuertos, electrificacion, ferrocarriles,
carreteras, comunicaciones.

*Infraestructura hidraulica: presas, pozos, etc.

*Transportes: en todas sus modalidades.

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

ORGANIZACION

La organizacion se encarga de dividir el trabajo, de agrupar actividades,
establecer jerarquias, designar las areas de autoridad y responsabilidad de
los integrantes, coordinar a los grupos en sentido vertical y horizontal, por
medio de las relaciones de autoridad y comunicacion.

El organizar es por tanto, un proceso mediante el cual el administrador
transforma un caos en orden, evita conflictos entre las personas sobre
asuntos de trabajo o de responsabilidad o establece un ambiente adecuado
para el trabajo en equipo. También lleva implicito el reconocimiento del
factor humano, es decir, que los trabajos deben concebirse para ajustarse al
ser humano, considerando sus capacidades y puntos débiles, y de cémo
debe motivarse a través de su funcion para contribuir con eficiencia a las

metas de la empresa.
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DEPARTAMENTALIZACION
Es el proceso de agrupar actividades y/o personas en unidades organizadas,
en base a su similitud, con una efectiva division del trabajo. El sistema l6gico
para organizar se conforma a la practica usual de desarrollar una
departamentalizacion. Existen diversos tipos de departamentalizacion:

e Por Funciones.

Por Productos.

Por Zonas Geograficas.

Por Clientes.

Por Procesos o Equipo.

JERARQUIA
Son los niveles que establecen las organizaciones, que estos pueden ser en

diferentes niveles como directivos, ejecutivos u operativos.’

NIVELES JERARQUICOS Y TRAMOS DE CONTROL

Los niveles jerarquicos constituyen una escala de posiciones de mando
dispuestos por orden de importancia, segun sea el grado de la autoridad,
responsabilidad y/o facultad para toma de decisiones, que se establecen en
un organismo social.

El Tramo de Control equivale el niumero de subordinados que dependen

directamente de un departamento o jefe del mismo.

Huerta, Ernestina y Sui Carlos “Analisis y Evaluacién de Proyectos de Inversidn para Bienes de Capital”, México, 2000.
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El nimero de niveles jerarquicos se establecen en relacion directamente con
el nimero de subordinados que tendra bajo su mando cada jefe.
Por los niveles jerarquicos que se establecen se puede clasificar dentro de
las siguientes nominaciones:

* Directivo.

* Ejecutivo.

* Operativo.
AUTORIDAD
La autoridad es el aglutinante de la estructura de la organizacion, el lazo que
la hace posible, el medio a través del cual los grupos de actividades pueden
situarse bajo un administrador y la coordinacién de las unidades
organizacionales puede promoverse. La autoridad proporciona la linea
primordial de comunicacibn en una empresa, puesto que trata con
decisiones que estan compuestas de comunicaciones.
Cuanto mas claras sean las lineas de autoridad, que van desde el mas alto
ejecutivo de la empresa hasta cada subordinado, mas efectivos seran el

proceso de toma de decisiones y las comunicaciones en la organizacion.?

ESTUDIO FODA

¢ Qué es lo que tiene mi empresa de bueno?

¢ Qué es lo que tiene mi empresa de malo?

8 ..
Www.procesoadmlnls.com
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¢, Qué es lo que hay a mi alrededor de bueno?

¢ Qué es lo que hay a mi alrededor de malo?

Este pensamiento nos lleva a determinar las caracteristicas de la
organizacion teniendo como resultado un estudio y autoconocimiento de la

misma.”®

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de inversion,
en el que se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el
uso eficiente de los recursos disponibles para la produccién de un bien o
servicio deseado y en el cual se analizan la determinacion del tamafo
Optimo del lugar de produccion, localizacion, instalaciones y organizacion

requeridos.

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo
una valorizacion econOmica de las variables técnicas del proyecto, que
permitan una apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios
para el proyecto; ademas de proporcionar informacion de utilidad al estudio

econdmico-financiero.

9 ..
www.procesoadmlnl.com
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Todo estudio técnico tiene como principal objetivo el demostrar la viabilidad

técnica del proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte

a los criterios de optimizacion.

En particular, los objetivos del estudio técnico para el presente proyecto son

los siguientes:

Determinar la localizacion mas adecuada en base a factores que
condicidon ensu mejor ubicacion.

Enunciar las caracteristicas con que cuenta la zona de influencia
donde se ubicara el proyecto.

Definir el tamafio y capacidad del proyecto.

Mostrar la distribucion y disefio de las instalaciones.

Especificar el presupuesto de inversion, dentro del cual queden
comprendidos los recursos materiales, humanos Yy financieros
necesarios para su operacion.

Incluir un cronograma de inversion de las actividades que se
contemplan en el proyecto hasta su puesta en marcha.

Enunciar la estructura legal aplicable al proyecto.

Comprobar que existe la viabilidad técnica necesaria para la

instalacion del proyecto en estudio.

LOCALIZACION

El

primer punto a analizar sera precisamente el que se refiere a

lalocalizacibn mas adecuada para la instalacién de un gimnasio.
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El estudio y andlisis de la localizacion de los proyectos puede ser muy util
paradeterminar el éxito o fracaso de un negocio, ya que la decisién acerca
de dondeubicar el proyecto no solo considera criterios econémicos, sino
también criteriosestratégicos, institucionales, técnicos, sociales, entre otros.
Por lo tanto el objetivomas importante, independientemente de la ubicacion
misma, es el de elegir aquelque conduzca a la maximizaciéon de la
rentabilidad del proyecto entre lasalternativas que se consideren factibles.
De tal modo que para la determinacion de la mejor ubicacion del proyecto,
elestudio de localizacion se ha subdividido en dos partes: Macro localizacion
y

Micro localizacion, los cuales se muestran a detalle en los siguientes

dosapartados.

MACROLOCALIZACION

La macro localizacion de los proyectos se refiere a la ubicacion de lamacro

zona dentro de la cual se establecera un determinado proyecto.

MICROLOCALIZACION

El anadlisis de micro localizacién indica cual es la mejor alternativa de

instalacion deun proyecto dentro de la macro zona elegida.
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ESTUDIO DE MERCADO

Mediante el Estudio de Mercado, se analiza la reaccién del medio externo al
producto de una empresa, examindndose las caracteristicas de los
consumidores, de la competencia y de los medios por los cuales el producto
llega al consumidor final. Esa informacion ayuda a la empresa a determinar
sus necesidades en materia de adquisiciones y transformacion, y a preparar

un “Plan General de Comercializacion”.*°

DEMANDA

‘La demanda es la relacion de bienes y servicios que los consumidores
desean y estan dispuestos a comprar dependiendo de su poder adquisitivo.
La curva de demanda es por lo generaldecreciente, es decir, a mayor precio,
los consumidores comprardnmenos.

Los determinantes de la demanda de un individuo son el precio del bien,el
nivel de renta, los gustos personales, el precio de los bienessustitutivos, y el
precio de los bienes complementarios.La forma de una curva de demanda

puede ser concava

TIPOS DE DEMANDA
Uno de los factores decisivos para el éxito de nuestro proyecto, es que
nuestro producto o servicio tenga mercado, por tal motivo es importante

encontrar una demanda insatisfecha y potencia, porque la primera te va a

10RONALD M. Weiers, INVESTIGACION DE MERCADOS, México, 1 986
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permitir ingresar al mercado y la segunda crecer. En el mercado podemos
encontrar los siguientes tipos de demanda:

Demanda Efectiva

Es la demanda real, es decir la cantidad que realmente compra las personas

de un producto y/o servicios.”*

Demanda Satisfecha
‘Es la demanda en la cual el publico ha logrado acceder al producto y/o

servicio y ademas esta satisfecho con él.

Demanda Insatisfecha
Es la demanda en la cual el publico no ha logrado acceder al producto y/o

servicio y en todo caso si accedié no estéa satisfecho con él.

Demanda Aparente

Es aquella demanda que se genera segun el nUmero de personas.

Demanda Potencial
Es la demanda futura, en la cual no es efectiva en el presente, pero que en

algunas semanas, meses 0 afos sera real.

11 . e . .
El Proceso de Mercadotecnia y la Gestion de Comercializacion de Bienes y Servicios — Modulo 4
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OFERTA
La oferta es la cantidad de bienes ofrecidos por los proveedores

yvendedores del mercado actual.

TIPOS DE OFERTA

Oferta Competitiva. Esta se encuentra en librecompetencia ya que son
articulos iguales y el mercado esta en funcion delprecio, calidad y servicio.

Oferta Oligopodlica. Se caracteriza por que el mercado seencuentra
dominado por solo unos cuantos productores y ellosdeterminan el precio y la

oferta.

Oferta Monopodlica. Esta se refiere a que solo existe un solo productor
debienes o servicios y por tal motivo domina el mercado imponiendo

calidad,precio y cantidad.*

INVESTIGACION DE MERCADO

CONCEPTO E IMPORTANCIA
Mediante la Investigacion de Mercado, se trata de determinar las
necesidades de los consumidores, los segmentos del mercado y el proceso
de compra con el fin de facilitar la adopcion de decisiones acertadas de

comercializacion.

12 . L s . .
El Proceso de Mercadotecnia y la Gestion de Comercializacion de Bienes y Servicios — Modulo 4
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Investigacion de Mercado se define como la funcién que vincula al
consumidor, al cliente y al publico con la mercadologia, por medio de
informacion; analizando los factores que influyen en cada "segmento del
mercado".

La importancia de la Investigacion de Mercado radica en la informacion
detallada que esta arroja y que necesita la empresa como: determinacién de
las necesidades de mercado, analisis de venta, estudios sobre productos
competidores, pronostico a corto plazo, estudios sobre precios, aceptacion y

prueba de un nuevo producto.*?

PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

DETERMINACION DE LAS NECESIDADES DE INFORMACION

Los investigadores de mercados especifican la informacion que se necesita
para abordar cuestiones de mercadotecnia, disefian el método para reunir la
informacion, administran y aplican el proceso para reunir datos, analizan los

resultados y comunican estos y sus implicaciones.

DETERMINACION DE LA FUENTE

Tras obtener la informacion necesaria, se deben identificar las fuentes
primaria y secundaria de informacion. Las fuentes primarias, son los
consumidores, productores y distribuidores del producto, y los expertos que

trabajan en el ramo. Igualmente importante son las fuentes secundarias

13RONALD M. Weiers, INVESTIGACION DE MERCADOS, México, 1 986
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como, por ejemplo, los plantes de desarrollo publicados por el gobierno, las
publicaciones del sector industrial, los analisis de préstamos, los datos
censales y los estudios publicados por organismos internacionales, entre

otros.

DEFINICION DEL PROBLEMA Y OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Se debe definir el problema cuidadosamente y los objetivos de la
investigacion se deben plantear de acuerdo a la informacidén especifica que
se necesita.

Si se define el problema equivocado, los objetivos estaran mal planteados,

entonces toda informacion es inutil.

ESTABLECIMIENTO DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

La recopilacion metddica de informacion puede efectuarse mediante
encuestas por teléfono, correo o entrevistas directas. La recopilacion de
informacion en forma no metddica consiste, por ejemplo en hablar con unos
cuantos consumidores o distribuidores, o en examinar informacion facilitada
por empresa o productos que compiten con los propios.

El instrumento basico para reunir datos primarios es el cuestionario, este se
puede aplicar a una muestra (segmento de una poblacion, seleccionado

como representativo de esa poblacion entera).™*

“RONALD M. Weiers, INVESTIGACION DE MERCADOS, México, 1 986
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ANALISIS DE LOS DATOS™

Para analizar los datos, es preciso interpretar la informaciéon de manera que
ésta se adapte a las necesidades que se tengan; sin embargo, antes de
efectuar el andlisis final se deben de verificar todas las fuentes de
informacion y método de recopilacion utilizada, ya que la calidad de los
resultados del estudio dependera de lo fidedigno que sean los datos.

Aqui el investigador tabula y compila la informacion para obtener las

principales variables.

ELABORACION Y PRESENTACION DEL INFORME DE RESULTADOS

Una vez interpretados los datos se obtiene una conclusion definitiva y las
recomendaciones sugeridas. El investigador debe presentar los principales
resultados que sean relevantes para las decisiones importantes del

Departamento de Mercadotecnia.

MEZCLA DE MERCADOTECNIA

La Mezcla de Mercadotecnia se refiere a la serie de instrumentos tacticos y
controlables de la mercadotecnia que mezcla la empresa para obtener la
respuesta que quiere del mercado hacia el cual se dirige.

Consta de todo aquello que puede hacer la empresa para influir en la
demanda de su producto. Se sugiere que las empresas consideren las 4P’s

(Producto, Precio, Plaza, Promocion y servicio) en términos de las 4C’s de

15RONALD M. Weiers, INVESTIGACION DE MERCADOS, México, 1 986
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los clientes (Cliente, necesidades y anhelos, Costo, Conveniencia y

Comunicacion).

GRAFICO No. 3

lroducto A lreclo

MW

~

I’romoclén llaza

Fuente:http://blog.dissenart.com/index.php/2012/04/receta-anti-crisis/

PRODUCTO

En todo proyecto o en cualquier empresa ya en operacion, el producto tiene
estrecha relacion con lo que se conoce como definicion del negocio, y en la
medida que ambos tengan una clara congruencia; todos los otros aspectos
del proyecto o de la operaciéon de la empresa, tendran un efecto sinérgico
hacia resultados favorables.

Producto es todo aquello que ofrece la atencion de un mercado para su
adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un
deseo; incluye objetos materiales, servicios, personas, lugares,

organizaciones e ideas.*®

16RONALD M. Weiers, INVESTIGACION DE MERCADOS, México, 1 986
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PRECIO

Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En
términos mas amplios es la suma, de los valores que los consumidores
intercambian por el beneficio de poseer o usar el producto o servicio.
Métodos para fijar precios:

1. Por costos.

2. Por demanda.

3. Por competencia.

4. Por capacidad de produccion

PROMOCION

Las empresas ademas de hacer buenos productos, deben informar a los
consumidores cuéles son los beneficios del producto y colocar los productos,
cuidadosamente, en la mente de los consumidores.

Para ello utilizan la promocién que es una mezcla de instrumentos tales
como: la publicidad, las ventas personales, las promociones de venta y las

relaciones publicas.’

PLAZA

Elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto llegue
satisfactoriamente al cliente. Se entiende como plaza el lugar fisico o area
geografica en donde se va a distribuir, promocionar y vender cierto producto

0 servicio, la cual es formada por una cadena distributiva por la que estos

"RONALD M. Weiers, INVESTIGACION DE MERCADOS, México, 1 986
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llegan al consumidor, es decir, del fabricante a los distintos tipos de
establecimientos en donde pueden ser adquiridos. Como productor o
fabricante, es importante llevar el producto o servicio a los lugares en los que
sera vendido, como mayoristas, medio mayorista, tiendas de autoservicio,
departamentales y detallistas para llegar al usuario, localizar los puntos
estratégicos de distribucién para que los productos sean identificados y

consumidos y asi "lograr el alcance deseado de la compafia en el mercado".

ESTUDIO FINANCIERO

Antes de empezar cualquier proyecto, lo primero que se tiene es una o
varias ideas, por lo cual es necesario hacer una seleccion con el objeto de
saber si la idea es rentable y si hay varias, cual es la mejora.

Con esto podemos evaluar las fuentes de riesgo y su magnitud y como
distribuirlos de una manera eficiente.

Este tema es por demas importante ya que una de las mayores
preocupaciones al iniciar un negocio es el conocer primeramente cuanto
necesitamos invertir para tener recursos, de qué manera los utilizaremos
buscando siempre tener beneficios y sobre todo como podemos hacernos de
ellos, ya sea aportandolos nosotros mismos o invitando a otras personas a
gue inviertan con nosotros mostrandoles lo que tenemos, a lo que queremos

llegar y que haremos para lograrlo.*®

18 . S ,
Baquerizo Arosemena Cesar, Gerencia de Proyectos, segunda edicion, Guayaquil, junio de 2007, pag. 63



36

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA
Para poder determinar nuestro precio de venta sera necesario tomar en
cuenta aspectos tales como los costos, competencia, demanda, capacidad

productiva y la introduccion de nuestro producto en el mercado.

MEDIANTE COSTOS

Desde el punto de vista financiero, para realizar la fijacion del precio de

venta es necesario tomar en cuenta los costos en que incurre la empresa.

COMPETENCIA

Los proyectos industriales no existen aislados, sino que tienen que competir
en un mercado repleto de empresas y productos semejantes, y su éxito
depende en parte de su capacidad para competir con otras empresas.

¢,Cudl es tu competencia? Son las empresas que ofrecen productos y
servicios similares a los mismos clientes. Por esto debes identificar y
establecer una lista de posibles competidores (directos e indirectos) en el

area.

Se analiza cada caracteristica de nuestro producto o servicio, ya que estas
pueden constituir la base de la promocién de ventas y publicidad.
Existen diversos elementos que diferencian a tu producto o servicio del de la

competencia, algunos son: las caracteristicas del proyecto, el precio, calidad,
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el servicio que ofrece, condiciones de pago, tiempo y forma de entrega,

servicios adicionales entre otros.

Para llevar a cabo dicho analisis se debe considerar: Producto o servicio,
precio, desempefo, durabilidad, versatilidad, velocidad de respuesta,
facilidad de uso, facilidad de mantenimiento, costo de instalacion, tamafio y
peso, presentacion, servicio adicional, distribucién y costos.

Al analizar cada caracteristica, conoceremos nuestras debilidades vy
fortalezas, por ejemplo, un precio mas elevado no necesariamente es una
desventaja, si el producto es de mayor calidad que el de la competencia.
Recuerde que las caracteristicas Unicas de su producto pueden constituir la

base de la promocion de ventas y publicidad.

En caso de no tener una competencia directa, pero si la de productos
sustitutos, se debera analizar el precio de cada uno de éstos y establecer
uno de acuerdo a los beneficios y ventajas de nuestro producto y aquéllos.
Esto es, que nuestro precio debe reflejar los beneficios que el producto le da
al consumidor y no los productos sustitutos.

DEMANDA

Después de definir estos parametros, calcule la demanda que existe para su
producto. Quiza el nimero de clientes potenciales sea alto y no pueda cubrir
la demanda, o su producto se dirija a un grupo especifico de la poblacion; si

esto llega a ocurrir lo adecuado es segmentar su mercado, es decir, dividirlo
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en grupos homogéneos de personas con caracteristicas parecidas. Esto le
permitird dirigirse a un grupo con necesidades mas definidas, por lo tanto,
resulta de vital importancia que defina el mercado al cual vendera el

producto, asi como el area en la cual se desenvolvera.

CAPACIDAD PRODUCTIVA

Esto es cuanto puedo y debo producir ademas si cuento con recursos para
hacerlo, lo podemos decidir bajo los siguientes supuestos:

» Definir la demanda del producto: Si se conoce la posible respuesta del
publico a nuestro producto y que espera la gente recibir por su dinero,
podremos decidir ¢ Cuanto producir?

* Verificar si se cuenta con los recursos necesarios:

* Planta productiva: ¢ Dénde producir?

* Recursos humanos: ¢ Quién va a producir?

* Recursos monetarios: ¢, Cuento con dinero para hacerlo?

INTRODUCCION AL MERCADO

La empresa que lanza un producto nuevo debe tomar cuatro decisiones:

1. Cuando es el momento oportuno para la introduccién del producto al
mercado.

2. Donde hay una sola ubicacién, region, varias regiones, el mercado
nacional.

3. A quién va a los mejores grupos de prospectos, personas que lo

aceptaran pronto y lo usaran mucho.
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4. Como se hace el Plan de Accion para la introduccién en los mercados
elegidos.

Debemos elaborar una propuesta para hacer llegar el producto o servicio al
consumidor, para que su propuesta funcione, necesitara retroalimentarse.
Por ello sera necesario llevar un seguimiento de toda la empresa.

Las bases de analisis y toma de decision en la organizacion son los reportes
gue puedan generar las diferentes areas de la empresa; por esto es
importante seguir mes con mes la situacion financiera a través de sus flujos
de efectivo, estado de resultados y estado de posicion financiera; controlar
los inventarios, la produccidn, la calidad, las ventas, las cuentas por cobrar,
por pagar y gastos.

No es necesario manejar sistemas de control complejos, puede utilizar
controles sencillos, de esta manera se sabe siempre con que cuenta la
empresa lo que se tiene y lo que se puede ofrecer al publico, por ello cuando
tengamos que mandar nuestro producto o servicio al mercado sabremos
como hacerlo.

El lanzamiento del producto influye en el costo por que algunas veces
tendremos conceptos como:Promocién, anuncio, publicidad, venta personal,

etc.

ESTRATEGIA DE PRECIO
Esto lo podemos determinar en base a todos los datos anteriores, asi como
en la investigacion de mercados, porque ellos nos dicen cuanto esta

dispuesta a pagar la gente, en cuanto lo ofrece nuestra competencia y
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ademds si tenemos costos elevados podemos buscar optar por otro material
gue lo haga més accesible sin perder calidad

Una estrategia de precio podria ser lanzar nuestro producto a un precio por
abajo de nuestros costos, para lograr una posicion en el mercado y
posteriormente elevar el precio pero sabiendo de antemano que la gente lo
seguira adquiriendo, pues le ofrecemos satisfacer sus necesidades con
calidad.

PRESUPUESTOS

Planear financieramente implica la elaboracion de proyecciones de ventas,
ingresos y activos, tomando en cuenta las estrategias de produccion y
mercadotecnia, decidiendo cdmo seran satisfechos los requerimientos

financieros pronosticados.

El andlisis de la preparacion de prondsticos comienza por las proyecciones
de ingresos por ventas y costos de produccion. Un PRESUPUESTO es un
plan que establece los gastos proyectados para cierta actividad y explica de
donde provendran los fondos requeridos. Generalmente se realizan en forma
mensual y a medida que pasa el tiempo, las cifras reales se deben comparar
con las cifras proyectadas, las diferencias se explican y corrigen, y se
ajustan cuando sea evidente que las proyecciones originales no fueron

realistas.®

19
Baquerizo Arosemena Cesar, Gerencia de Proyectos, segunda edicion, Guayaquil, junio de 2007, pag. 84-85
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TIPOS DE PRESUPUESTOS

Antes de entrar a analizar los tipos de presupuestos, debemos tener claro
los tipos de costos. Existen dos tipos de costos en un proyecto, los directos,
gue corresponden al costo de llevar a cabo en un proyecto, los directos que
corresponden al costo de llevar a cabo algun rubro, y en el que intervienen
generalmente materiales, mano de obra y equipos, y los costos indirectos,
entre los cuales tenemos los costos de oficina, personal, técnico, honorarios,
etc., es decir los que no pueden ser facilmente identificables con el proyecto.
Por otro lado existen costos fijos, que son los que existen sin importar lo que
estemos haciendo, y costos variables, que dependen de las unidades que se
estén produciendo.

Un ejemplo de costos fijos son los sueldos de los ingenieros de planta, que
sin importar el volumen de obra que hagamos es fijo (hasta ciertos
parametros), y un ejemplo de costos variables son los bloques, que
dependiendo de cuantos metros cuadrados de pared levantemos, el costo

variara por necesitar mas bloques.

ESTADOS FINANCIEROS

Es necesaria la elaboracion de los estados financieros con las cifras reales
resultado de las operaciones de la empresa. Es recomendable elaborar
mensualmente los reportes para de esa manera tener un mejor control de la
empresa.

Desde que se realice la primera operacion, es indispensable el tener un

registro contable y en el peor de los casos, un registro de egresos e
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ingresos, a través de los cuales obtendremos informacién para la toma de
decisiones.

Una herramienta que indica el punto en el cual se equilibran los ingresos y
los costos es el punto de equilibrio, el cual nos muestra el minimo a vender
para no tener pérdidas.

Las utilidades dependen del volumen de ventas, el precio del producto y los
costos. Para poder determinar el punto de equilibrio hay que separar los
costos fijos de los costos variables.

La formula es la siguiente:
Total de costos fijos
Punto de equilibrio = -=--====mmmmmmmm oo

en unidades precio de venta - Costos variables unitarios

PUNTO DE EQUILIBRIO

El andlisis del Punto de Equilibrio es un método que se utiliza para
determinar el momento en el cual las ventas cubriran exactamente los
costos, es decir, el punto en que la empresa se equilibrard pero también
muestra la magnitud de las utilidades o pérdidas de la empresa cuando las

ventas exceden o caen por debajo de ese punto.?

20
www.pymesfuturo.com
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GRAFICO No. 4
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Fuente: www.pymesfuturo.com

EVALUACION FINANCIERA

FLUJO DE CAJA

Son las previsiones realizadas en torno al movimiento de ingresos y egresos
gue permite medir el verdadero potencial econémico de la empresa, en otras
palabras los flujos de caja influyen o inciden directamente en la capacidad de
la empresa para pagar deudas o comprar activos. Para su célculo no se

incluyen las depreciaciones ni las amortizaciones.

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Cuando se tiene un proyecto hay gastos e ingresos en varios meses
distintos, pero como el costo del dinero hace que si los pagos son retrasados
salgan mas baratos (asumiendo que el valor numérico es el mismo), es

necesario transformar todos esos valores a VAN, es decir, a lo que vale hoy.
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FORMULA PARA OBTENER EL VAN.

VAN = ZFNC - |
(1+n)-

VAN = FNC (1+])

VAN = Valor actual neto.
FNC = Flujo Neto de Caja.

| = Tasa de Interés,

N = Numero de periodos,

FA = Factor de actualizacion.

RAZON BENEFICIO COSTO

La razon beneficio costo es la razon que hay entre el valor presente de los
beneficios para el valor presente de los costos. El problema es que no se
toman en cuenta proyectos que son mutuamente excluyentes o de distintos
tamafios.

Se debe seleccionar un proyecto para que sea econdmicamente viable si la

relacion beneficio-costo es mayor que 1.

FORMULA:
Ingreso Actualizado
R(B/c). =

Costo Actualizado

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Matematicamente la tasa interna de retorno es la tasa a la cual el valor
actual neto de un proyecto se vuelve cero. Es la tasa de rendimiento del
proyecto.

El TIR es la tasa minima que se espera obtener al realizar un proyecto, esta

como minimo debe ser mayor que el costo de oportunidad.
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La ventaja de este método es que puede ser calculado con la informacion

del proyecto sin necesitar la tasa de descuento.?

Formula de la TIR

Q . Qo
(1+r) (1+r)2 (1+r)"

0=-A+

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

La vulnerabilidad de los proyectos de inversion frente a las alteraciones en
las tasas de interés obliga a los analistas a considerar el riesgo como un
factor mas en el calculo de la eficiencia, este analisis se lo considera a

traveés de un incremento en los costos y un decremento en los ingresos.

21 ) S .
Baquerizo Arosemena Cesar, Gerencia de Proyectos, segunda edicion, Guayaquil, junio de 2007, pag. 67
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e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

Para realizar el presente proyecto fue necesario utilizar, equipos de
computacion, acceso a internet, impresora, hojas A4, carpetas, vehiculos,
materiales de oficina, sistemas informaticos, telefonia, entre otros para

perfeccionar y finiquitar el trabajo investigativo.

METODOS

METODO INDUCTIVO:

Es un procedimiento mediante el cual a partir de hechos singulares se pasa
a generalizaciones. Se lo utilizara en el conocimiento empirico sobre
vivienda y que la vulnerabilidad en algunos procesos puede afectar la

rentabilidad y estabilidad de la empresa Sinalvi Cia. Ltda.

METODO DESCRIPTIVO: La investigacion descriptiva se ocupa de la
descripcion de datos y caracteristicas de una poblacién. Se lo utilizara para
describir las politicas y estrategias actuales de la empresa, partiendo de lo
actual para luego proponer estrategias de mejoramiento a los procesos

financieros y comercializacion de la empresa.

METODO ANALITICO: es un procedimiento mental mediante el cual un todo

complejo se descompone en sus diversas partes y cualidades. El analisis



47

permite la division mental del todo en sus mdultiples relaciones y
componentes. El mismo que se lo utilizara en un andlisis minucioso de la
informacion, obtenida a través de las técnicas de recoleccion de informacion
sobre las politicas y estrategias utilizadas en los diversos sistemas que

conforman la empresa.

METODO DEDUCTIVO: es un procedimiento que se apoya en las
aseveraciones Yy generalizaciones a partir de las cuales se realizan
demostraciones o inferencias particulares o una forma de razonamiento,
mediante el cual se pasa de un conocimiento general a otro de menor nivel
de generalidad. Se lo utilizara en el proyecto realizando investigaciones de
otras alianzas que tenian el mismo fin para descubrir los aspectos positivos y

negativos al instalar este proyecto para la sociedad.

METODO ESTADISTICO: consiste en una secuencia de procedimientos
para el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la investigacion.
Se utilizara este método para realizar la correspondiente tabulacion de los
datos obtenidos previa la aplicacidon de la entrevista al Gerente General y la
encuesta a los clientes de la empresa; para luego proceder a la

Interpretacion de los datos que se derivan de la misma.
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TECNICAS METODOLOGICAS

OBSERVACION DIRECTA: Mediante este proceso, obtendremos
informacion real sobre las funciones, operatividad y el desempefio de cada
uno de los sistemas de planificacion y organizacién de la empresa y

relacionarnos directamente con el objeto de estudio.

ENTREVISTA: Con el afan obtener informacion acudiremos a realizar
entrevistas personales a traves del dialogo con el gerente, los trabajadores y
socios de la empresa Utilizaremos preguntas claras, pertinentes y precisas
acerca de la creacién de la empresa, politicas y estrategias utilizadas,
potencialidades, mercado, alianzas, debilidades, margen de ganancia,

procedimientos de comercializacién y tecnologia utilizada en la empresa.

REVISION DE ARCHIVOS: Nos ayudara a determinar y conocer la vision,
mision e historia de la empresa con la finalidad de conocer las politicas y
estrategias utilizadas en los sistemas contables de planificacion, control y

organizacion de la empresa.

ENCUESTA: Esta técnica nos permitirA obtener informacion objetiva,
aplicando un cuestionario de preguntas dirigidas al Gerente General de la
empresa Sinalvi Cia. Ltda. Emplearemos la encuesta a la poblacion para ver
si satisface o es procedente el proyecto, la poblacién total en la zona Eloy

Alfaro es de 430.447 habitantes.
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CUADRO 3
SEGMENTACION DE MERCADOS
2DA.
1ERA. SEGMENTACION SEGMENTACION
Familias de la Zona Eloy Alfaro Grupos de Edad
430.447 253.369
HOMBRES | MUJERES
LA LA SAN LA LA
MENA SOLANDA ARGELIA | BARTOLO | FERROVIARIA CHILIBULO MAGDALENA CHIMBACALLE | LLOA (29,-50) (20,,-50)
afos afos
44352 | 78.279 57.291 64.038 65.626 48.729 30.818 39.820 1.494 120.863 | 132.506

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda 2010, INEC
Secretaria de Territorio Habitat y Vivienda — MDMQ.

El calculo del tamafio de la muestra es uno de los aspectos a concretar en
las fases previas de la investigacion comercial y determina el grado de
credibilidad que concederemos a los resultados obtenidos.Una férmula muy
extendida que orienta sobre el calculo del tamafio de la muestra para datos

globales es la siguiente:

k"z*p*q*N

(2"2* (N-1))+k"2p* g

Aplicada la formula realizare 400 encuestas para obtener datos reales para
el proyecto planteado, a personas de clase media y media alta, empleados
gue tiene ingresos superiores a $1.202,00 mensuales pequefios y medianos

empresarios o comerciantes y emigrantes del Distrito Metropolitano de Quito.

Parte de las encuestas se enfocaran al estudio de la oferta, a los distintos
constructores de conjuntos habitacionales de la ciudad, siendo los mas

destacados:




Conjunto Residencial La Arcadia

Burbano & Montalvo Soluciones Arquitectonicas

Myrco

Inmobiliaria La Corufia

Inmobiliaria Centauro

Proinmobiliaria

COINMPRO Inmobiliaria

Constructora Andrade Rodas / Construdiamond

HabitatEcuador

Ciudad Jardin

50
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f. RESULTADOS

ENCUESTA REALIZADA PARA DETERMINAR LA DEMANDA

PREGUNTA N° 1

1. ¢ldentifique cual es el ingreso econémico mensual que percibe su familia?

CUADRO 4
INGRESO ECONOMICO MENSUAL (%)
PORCENTAJE

RESPUESTAS FRECUENCIA (%)
Menos de $300,00 48 12
De $301,00 a $600,00 108 27
De $601,00 a $1.200,00 132 33
De $1.201,00 a $2.000,00 80 20

De $2.001,00 o Mas 32 8
TOTAL 400 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA4

INGRESO ECONOMICO MENSUAL (%)

0% 8% 12% B Menos de $300,00
()

M De $301,00 a $600,00

m De $601,00 a $1.200,00
M De $1.201,00 a $2.000,00
M De $2.001,00 o Mas

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

Luego de realizada la encuesta se determina que el 12% son personas que
tienen un menor ingreso por familia; el 27% son quienes tienen un sueldo
promedio de $ 301,00 a $600,00; mientras que el rango de $601,00 a
$1.200,00 tiene un porcentaje de 33% convirtiéndose este rango en un

potencial cliente al ser sujetos de crédito y poder adquirir una vivienda.


https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982512&ftid=4611672&ftid_wert=0#E1982512
https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982512&ftid=4611674&ftid_wert=0#E1982512

PREGUNTA N° 2

2. ¢ Dispone usted de vivienda propia?

CUADRO 5

CONDICION DE VIVIENDA (%)

RESPUESTAS

FRECUENCIA

PORCENTAIJE (%)

S|

148

37

NO

252

63

TOTAL

400

100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda

ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICAS

CONDICION DE VIVIENDA (%)

LN
HNO

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

52

De acuerdo a la encuesta realizada a los habitantes del area urbana del

Distrito Metropolitano de Quito se obtuvo que 37% de los encuestados

dispongan de vivienda propia, mientras que un 63% no dispone de este bien

de primera necesidad.
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PREGUNTA N° 3

3. ¢Le gustaria adquirir un departamento en un edificio o torre residencial?
CUADRO 6

ADQUISICION DE DEPARTAMENTOS (%)

RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)
S| 280 70
NO 120 30
TOTAL 400 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 6

ADQUISICION DE DEPARTAMENTOS (%)

LN
ENO

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

Considerando las respuestas de los encuestados, el 70% que representa la
mayoria de los encuestados, muestra interés en adquirir un departamento

como vivienda, mientras que un 30% no desea adquirir este bien.



PREGUNTA N° 4

4. ¢En qué zona del Distrito Metropolitano de Quito le gustaria adquirir su vivienda?

CUADRO 7

UBICACION DEL PROYECTO (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIE (%)

Zona Calderén 14 5
Zona Sur Eloy Alfaro 78 28
Zona Norte Eugenio Espejo 34 12
Zona La Delicia 20 7
Zona Valle de Los Chillos 59 21
Zona Centro Manuela Sdenz 25 9
Zona Tumbaco 25 9
Zona Quitumbe 22 8
Otro 3 1

TOTAL 280 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda

ELABORADO: LA AUTORA
GRAFICA 7

UBICACION DEL PROYECTO (%)

1% 5%

B Zona Calderén

M Zona Sur Eloy Alfaro

W Zona Norte Eugenio Espejo

M Zona La Delicia

B Zona Valle de Los Chillos

M Zona Centro Manuela Saenz
Zona Tumbaco
Zona Quitumbe

Otro

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:
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La mayoria de los encuestados manifiesta que su zona de preferencia es

Eloy Alfaro con un 28%, ya que esta se ha constituido en la zona norte del

sur, mientras que 21% manifiesta que la zona de preferencia es el Valle de


https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982512&ftid=4611672&ftid_wert=0#E1982512
https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982512&ftid=4611674&ftid_wert=0#E1982512
https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982528&ftid=4611722&ftid_wert=0#E1982528
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los Chillos por su prestigioso clima, un 12% da a conocer que la zona norte
Eugenio Espejo es su preferida, también existe un 9% que prefieren entre la
zona Tumbaco y Centro Manuela Cafizares; mientras que la zona Quitumbe
la prefieren un 8%; el 7% de los encuestados da a conocer que prefiere la
zona La Delicia; la zona de Calder6n también se encuentra dentro de las
preferencias de los encuestados con un 5% y de igual forma existentes otros

sectores de preferencia como lo podemos evidenciar un 1%.

NOTA: Se considera a la pregunta 3 de la presente encuesta como limitante,
ya que 30% que corresponde a 120 encuestados no desea adquirir

departamentos.
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PREGUNTA N° 5

5. ¢Si usted adquiere una vivienda, como le convendria cancelar su costo?

CUADRO 8
FINANCIAMIENTO DE LA VIVIENDA (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIE (%)

Al contado 22 8
A plazos con Entidad Financiera 125 45
A plazos con Financiamiento Propio 50 18
BIESS 83 30

TOTAL 280 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 8

FINANCIAMIENTO DE LA VIVIENDA (%)

8% H Al contado

M A plazos con Entidad
Financiera

A plazos con
Financiamiento Propio

M BIESS

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

Como resultado se evidencia que el 8% cancelaria de contado el valor del
departamento, por otra parte un 18% cancelaria a plazos con financiamiento
propio, mientras que un 30% se financiaria a través del BIESS y el 45% lo

pagaria mediante plazos con una entidad financiera.


https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982531&ftid=4611734&ftid_wert=0#E1982531
https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982531&ftid=4611736&ftid_wert=0#E1982531
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PREGUNTA N° 6

6. ¢Al adquirir un departamento cuanto dinero estaria dispuesto a cancelar por un crédito

(en caso de requerirlo) dependiendo de los afios de endeudamiento que usted disponga?

CUADRO 9
INGRESOS ECONOMICOS (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIE (%)

De $300,00 a $500,00 139 50
De $501,00 a $700,00 65 23
De $701,00 a $1.000,00 55 20
De $1.001,00 0 Mas 21 8

TOTAL 280 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 9

INGRESOS ECONOMICOS (%)
8%

0% H De $300,00 a $500,00
(]

M De $501,00 a $700,00
De $701,00 a $1.000,00
m De $1.001,00 o Mas

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

Las personas encuestadas que si muestran interés en adquirir
departamentos, el 50% indican que pueden cancelar mensualmente desde
$300,00 a $500,00; el 23% manifiesta poder cancelar entre $501,00 a
$700,00; el 20% nos indican estar en la posibilidad de cancelar entre
$701,00 a $1.000,00 ddlares; y un 8% tiene la posibilidad de cancelar entre

$1.001,00 a mas.


https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982531&ftid=4611734&ftid_wert=0#E1982531
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PREGUNTA N° 7

7. ¢Al comprar un Departamento con qué tipo de materiales o acabados le gustaria

adquirirlo?
CUADRO 10
ACABADOS DE VIVIENDA (%
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIE (%)
Acabados de Lujo 55 20
Acabados de Primera Calidad 140 50
Acabados Econémicos 85 30
TOTAL 280 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 10

ACABADOS DE VIVIENDA (%)

20% B Acabados de Lujo

30%

B Acabados de Primera
Calidad

Acabados Econdmicos

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

De acuerdo a las respuestas, el 50% que representa la mayoria de los
encuestados, muestra interés en adquirir un departamento con acabados de
primera calidad, mientras que el 30% quiere un departamento con acabados
econdomicos y el 20% de los encuestados quiere un departamento con

acabados de lujo.



59

PREGUNTA N° 8

8. ¢Cuanto consideraria usted pagar por un departamento en una zona residencial de

alta plusvalia de alrededor de 85 m2, con acabados de primera calidad?

CUADRO 11
DISPONIBILIDAD DE PAGO (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)
De $60.000,00 a $70.000,00 45 16
De $70.001,00 a $80.000,00 70 25
De $80.001,00 a $90.000,00 90 32
De $90.001,00 o Mas 75 27
TOTAL 280 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda

ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 11

DISPONIBILIDAD DE PAGO (%)

® De $60.000,00 a
$70.000,00

H De $70.001,00 a
$80.000,00

De $80.001,00 a
$90.000,00

M De $90.001,00 o Mas

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

El resultado tabulado nos indica que el 16% pagaria por comprar un
departamento entre $60.000,00 a $70.000,00: seguidamente un 25% que
estaria dispuesto a cancelar entre $70.001,00 a $80.000,00; sin embargo, un
27% pagaria un departamento de entre $90.001,00 a mas y el 32% estaria

dispuesto a pagar un departamento entre $80.001,00 a $90.000,00


https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982531&ftid=4611734&ftid_wert=0#E1982531
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PREGUNTA N° 9

9. (Estaria dispuesto a adquirir un Departamento cuando el proyecto este en planos,
con cuotas periddicas y con la garantia de una promesa de Compra — venta, 0
cuando la obra esté concluida mediante escritura debidamente notarizada y
registrada?

CUADRO 12

CONDICION DE VIVIENDA (%)

RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)

En planos 99 35
Obra concluida 181 65
TOTAL 280 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda

ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 12

CONDICION DE VIVIENDA (%)

M En planos

B Obra concluida

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

Los encuestados prefieren comprar un departamento cuando la obra esta
concluida como los dice el 65%; mientras que el 35% nos dicen que este en
planos, con cuotas periodicas y con la garantia de una promesa de Compra

—venta.



PREGUNTA N° 10

10. ¢En caso de crearse el Proyecto de departamentos a cargo de la empresa Sinalvi
Cia. Ltda. en la ciudad de Quito, usted compraria un departamento?

CUADRO 13

OBTENER DEPARTAMENTOS (%)

RESPUESTAS

FRECUENCIA

PORCENTAJE
(%)

S|

182

65

NO

98

35

TOTAL

280

100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda

ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 13

OBTENER DEPARTAMENTOS (%)

mS|
ENO

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

El 65% manifiesta que si le gustaria adquirir una vivienda patrocinada por la

empresa SINALVI CIA. LTDA, mientras que el 35% nos indica que no.
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PREGUNTA N° 11

11. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria que se difundiera la venta de nuestros

departamentos?
CUADRO 14
MEDIOS DE COMUNICACION %)
PORCENTAIJE
RESPUESTAS FRECUENCIA (%)
Television 78 28
Radio 34 12
Diarios, revistas,
impresiones 52 19
Prensa escrita 28 10
Vallas de Publicitarias 26 9
Internet 62 22
TOTAL 280 100

FUENTE: Encuesta Familias interesadas en adquirir vivienda
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 14
MEDIOS DE COMUNICACION (%). Televisién
22% M Radio

W Diarios, revistas, impresiones

o M Prensa escrita

9% M Vallas de Publicitarias

W Internet

10% 12%

FUENTE: ENCUESTAS
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

La mayoria de los clientes, el 28% prefieren que la venta de los
departamentos se la realice por television; el 22% prefiere que la promocién
se la realice por internet por ser un medio de mayor utilizacion diaria; el 19%
prefiere que la promocion se la realice por diarios, revistas e impresiones; el
12% manifiesta que la promocién se la deberia realizar por radio; y un 10%
nos indica que se la deberia realizar por vallas publicitarias y la prensa

escrita.
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RESULTADOS DE LA ENCUESTA APLICADA A LOS CONSTRUCTORES

PARA DETERMINAR LA OFERTA

PREGUNTA N° 1

1. ¢Usted es constructor de departamentos en el Distrito
Metropolitano de Quito?

CUADRO 15

INMOBILIARIAS DE DEPARTAMENTOS (%)

RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)
S 31 62
NO 19 38
TOTAL 50 100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

ELABORADO: LA AUTORA
GRAFICA 15

INMOBILIARIAS DE DEPARTAMENTOS (%)

mS|
ENO

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

De las cincuenta empresas dedicadas a actividades inmobiliarias con bienes
propios el 62% se dedica a proyectos de construccion; mientras que el 38%

se dedica a otro tipo de actividad inmobiliaria.
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PREGUNTA N° 2

2. ¢, Cuales son los tipos de materiales o acabados que utiliza en los

departamentos con mayor frecuencia para la venta?

CUADRO 16
ACABADOS DE VIVIENDA (%)

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)
Acabados de Lujo 7 14
Acabados de Primera Calidad 18 36
Acabados Econémicos 25 50

TOTAL 50 100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

ELABORADO: LA AUTORA
GRAFICA 16

ACABADOS DE VIVIENDA (%)
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W Acabados de Primera

Calidad

Acabados Econdmicos

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

Luego de realizada la encuesta el 50% manifiestan que los acabados mas
utilizados son los econdmicos; luego el 36% manifiesta utilizar acabados de

primera calidad y un 14% utilizan acabados de lujo.
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PREGUNTA N° 3

3. ¢, Cual es el precio aproximado de venta para departamentos de

mas de 85 m2?

CUADRO 17
PRECIOS APROXIMADOS DE DEPARTAMENTOS DE 85 m? (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)
De $60.000,00 a $70.000,00 10 20
De $70.001,00 a $80.000,00 19 38
De $80.001,00 a $90.000,00 16 32
De $90.001,00 o Mas 5 10
TOTAL 50 100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

ELABORADO: LA AUTORA
GRAFICA 17

PRECIOS APROXIMADOS DE DEPARTAMENTOS DE 85 m2 (%)
10%
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FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

De los empresarios entrevistados el 10% nos dice que el valor aproximado
esta entre los $90.001,00 a méas dependiendo en su mayoria del acabado;
un 20% nos dice que fluctua entre $60.000,00 a $70.000,00; el 32% nos
indica vender un departamento entre $80.001,00 a $90.000,00 y el 38% nos

indica que el valor a vender esta dentro de $80.001,00 a $90.000,00.


https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982531&ftid=4611734&ftid_wert=0#E1982531

PREGUNTA N° 4

4, ¢, Como maneja usted la cancelacion del costo de los

departamentos?
CUADRO 18
FINANCIAMIENTO DE LA VIVIENDA (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)

Al contado 0 0
A plazos con Entidad Financiera 10 20
A plazos con Financiamiento Propio 26 52
BIESS 14 28

TOTAL 50 100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 18
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B Al contado

M A plazos con Entidad
Financiera

A plazos con Financiamiento
Propio

M BIESS

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:
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El 52% de los encuestados nos dice que para los consumidores lo mas

beneficioso para su economia es que la vivienda se adquiera a plazos con

financiamiento propio; un 28% lo adquiere a través del BIESS; el 20% lo

adquiere a plazos mediante una entidad financiera; gravemente se observa

que un 0% lo adquiere al contado.


https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982531&ftid=4611734&ftid_wert=0#E1982531
https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982531&ftid=4611736&ftid_wert=0#E1982531

PREGUNTA N° 5

5. ¢, Cuantos departamentos tiene usted disponibles para la venta

para el primer semestre del 2014?

CUADRO 19
DISPONIBILIDAD DE DEPARTAMENTOS (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAIJE (%)

Menos de 10 departamentos 25 50
De 11 a 20 departamentos 5 10
De 21 a 30 departamentos 4
De 31 a 40 departamentos 4
De 41 a mas departamentos 0 0
No dispone de departamentos 16 32

TOTAL 50 100
FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 19
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FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:
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De los empresarios encuestados el 50% tiene menos de 10 departamentos

listos para la venta; el 32% no tiene disponible departamentos; el 10%

manifiestan que tiene entre 11 a 20 departamentos; el 4% tienen entre 21 a

40 departamentos y un 0% tiene entre 41 a mas departamentos.



PREGUNTA N° 6

6. ¢, Cuantos departamentos vende aproximadamente al mes?
CUADRO 20
VENTA DE DEPARTAMENTOS (%)
PORCENTAJE
RESPUESTAS FRECUENCIA (%)
Menos de 10 departamentos 17 34
De 11 a 20 departamentos 20 40
De 21 a 30 departamentos 10 20
De 31 a 40 departamentos 3 6
De 41 a mas departamentos 0 0
TOTAL 50 100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

GRAFICA 20

ELABORADO: LA AUTORA
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FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:
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El 0% de los empresarios manifiesta no tener ventas de 41 a mas

departamentos al mes; el 6% vende al mes entre 31 a 40 departamentos; el

20% vende de 21 a 30 departamentos; el 40% vende al mes de 11 a 20

departamentos y el 34% menos de 10 departamentos.



PREGUNTA N° 7
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7. ¢,De acuerdo a su experiencia cual es la zona mas atractiva para

los clientes, al momento de comprar una vivienda en el Distrito

Metropolitana de Quito?

CUADRO 21

UBICACION DEL PROYECTO (%)

RESPUESTAS

FRECUENCIA

PORCENTAIJE (%)

Zona Calderén

5

10

Zona Sur Eloy Alfaro

8

16

Zona Norte Eugenio Espejo

9

18

Zona La Delicia

1

2

Zona Valle de Los Chillos

15

30

Zona Centro Manuela Sdenz

0

0

Zona Tumbaco

10

20

Zona Quitumbe

1

2

Otro

1

2

TOTAL

50

100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

GRAFICA 21
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ANALISIS E INTERPRETACION:

Segun los encuestados manifiestan que un 30% la zona mas atractiva para
los clientes es la zona de los Valles de los Chillos; seguido por la zona de
Tumbaco un 20%; un 18% nos dice que el lugar mas atractivo es la zona
norte Eugenio Espejo; al 16% le gusta la zona de Eloy Alfaro; al 10% le
gusta la zona de Calderén y el 2% también se inclina en las zonas de la

Delicia, Quitumbe y otros mientras que el 0% la zona Centro Manuela


https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982512&ftid=4611672&ftid_wert=0#E1982512
https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982512&ftid=4611674&ftid_wert=0#E1982512
https://www.onlineencuesta.com/?url=result_det&uid=163564&status=0&language=1&hl=0&datum_einschraenken=&dateRange=&fid=1982528&ftid=4611722&ftid_wert=0#E1982528

70

PREGUNTA N° 8

8. ¢, Cual es el porcentaje de utilidad que usualmente proyecta al

vender un departamento?

CUADRO 22
PROYECCION DE UTILIDAD EN LA VENTA (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIE (%)
Menos del 15 % 1 2
De 16% al 22% 16 32
De 22% al 30% 26 52
De 31% o mas 7 14
TOTAL 50 100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

ELABORADO: LA AUTORA
GRAFICA 22
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FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

Los empresarios manifiestan tener un porcentaje de utilidad menos del 15%
de los encuestados el 2%; la utilidad entre el 31% a mas el 14% de los
encuestados; la utilidad entre 16% al 22% lo obtiene el 32% de los
encuestados y el 52% de los encuestados dicen tener una utilidad del 22% al

30%.
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PREGUNTA N° 9

9. ¢ Segun su experiencia, cuanto tiempo consideraria necesario para

concluir un proyecto de 4 departamentos?

CUADRO 23
TIEMPO ESTIMADO DE CONCLUIR EL PROYECTO
(%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)

Menos de 1 afio 5 10
De 2 a 3 aflos 45 90
De 4 a mas afios 0 0

TOTAL 50 100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

ELABORADO: LA AUTORA
GRAFICA 23
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FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

El 90% de los empresarios encuestados manifiesta que para la realizacion
del proyecto duraria entre 2 a 3 afios; el 10% nos indica que estaria en

menos de 1 afio y 0% estaria dentro de 4 a mas afos.
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PREGUNTA N° 10

10. ¢En cuantos meses ha vendido usted aproximadamente cuatro

departamentos?
CUADRO 24
TIEMPO ESTIMADO DE VENTA (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)
Menos de 6 meses 7 14
De 6 a 12 meses 19 38
De 12 a 24 meses 19 38
De 24 meses a mas 5 10
TOTAL 50 100

FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

ELABORADO: LA AUTORA
GRAFICA 24
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FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:

De los empresarios encuestados el 10% nos indican que la venta estaria
entre los 24 meses a mas; el 14% nos dice que menos de 6 meses; el 38%
nos manifiesta que de 12 a 24 meses y otro 38% nos dice que de 6 a 12

meses.



PREGUNTA N° 11

11. ¢Por qué medio usted da a conocer sus proyectos inmobiliarios?

CUADRO 25
MEDIOS DE COMUNICACION (%)
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAIJE (%)
Televisidn 5 10
Radio 10 20
Diarios, revistas, impresiones 5 10
Prensa escrita 10
Vallas de Publicitarias 10
Internet 20 40
TOTAL 50 100
FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito
ELABORADO: LA AUTORA
GRAFICA 25
MEDIOS DE COMUNICACION (%)
M Television
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FUENTE: Encuestas Constructores de la cuidad de Quito

ELABORADO: LA AUTORA

ANALISIS E INTERPRETACION:
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Los empresarios nos indican que el medio mas apropiado para la promocion

de sus proyectos es por internet que seria el 40%; mientras que el 20% nos
indican que la radio es el medio mas vendedor; el 40% restante esta en los

medios de televisidn, prensa escrita, vallas publicitarias y diarios, revistas e

impresiones o volantes.
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Después de realizar el andlisis de cada una de las preguntas de la encuesta,

se obtuvieron los siguientes resultados, los mismos que son primordiales

para continuar con el desarrollo del proyecto:

El 70% de los potenciales clientes que fueron encuestados,
manifiestan que si desean acceder a una vivienda propia y un 30% no
tienen tal aspiracion, lo cual nos confirma que nuestro proyecto sera
viable.

Encontramos también que un 28% de los encuestados tienen como
sector preferencial el lugar donde queremos construir los
departamentos.

Entre nuestros encuestados una de las preocupaciones son los
acabados de la vivienda, un 49% le gustaria con acabados de primera

calidad con precios accesibles.

Y finalmente observamos que los futuros clientes de los departamentos

tienen acceso a todos los sistemas de pago o crédito y esto se da porgue la

mayoria de las personas manejan su efectivo a través de sistemas

financieros y a su vez son empleados con sueldos fijos y/o afiliados.
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g. DISCUSION
ESTUDIO DE MERCADO

El sector inmobiliario puede ser definido como construccion y servicios, ha
seguido durante la Ultimadécada a otros sectores en el proceso de
globalizacion de actividades. Los protagonistas eneste proceso han sido
losinversionistas institucionales que han internacionalizado susinversiones
inmobiliarias. Este proceso de internacionalizacion de la inversion es el
motor de la globalizacion del sector inmobiliario, ya que a suvez genera

demanda por laprestacion de servicios globales en el sector.

El Estudio de Mercado sirve de nexo entre la organizacion y su entorno del
mercado. Este estudio enlaza las necesidades del cliente hacia los servicios
y productos que se ofrecera, ademas minimiza riesgos e implicacion, la
recoleccion, el procedimiento, el andlisis y la interpretacion de la informacion,
gue permitird desarrollar estrategias que se adoptaran para brindar un

producto de calidad y obtener mejor rentabilidad.

Dentro de los objetivos principales que persigue el estudio del mercado, es
saber que posibilidad real tiene el mercado, primordialmente, la definicion de
los demandantes que estarian dispuestos adquirir departamentos en un

conjunto residencial, en el area urbana del Distrito Metropolitano de Quito.

De nada serviria instalar alguna empresa si el estudio de mercado
demuestra que las posibilidades de subsistir en un determinado sitio no son
favorables, o producir y comercializar un producto que no va de acuerdo a

los gustos y exigencias de los clientes, lo que rectifica la importancia de un
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buen estudio de mercado siendo la clave para la implementacion de todo

negocio.

En el estudio de mercado se determinard la existencia o no de demanda
insatisfecha para establecer la factibilidad del presente proyecto, determinar
si hay suficiente demanda del producto o servicio propuesto; conocer el perfil
de los consumidores potenciales; identificar cuéles son nuestros
competidores, que hacen y a quien atienden; todos estos parametros nos
serviran para crear ventajas competitivas y definir el Marketing Mix(producto,

precio, plaza, promocion).

Una vez conseguido el propdsito de segmentacion, las demas decisiones
estan directamente relacionadas con los elementos de la demanda, oferta,

competencia, precios, calidad, preferencias, entre otros.

DEFINICION DE LA DEMANDA PARA DEPARTAMENTOS EN

CONJUNTOS RESIDENCIALES

Una vez realizada la tabulacion de la informacién y su analisis
correspondiente, se determino a los demandantes potenciales y efectivos
para los departamentos del “Edificio SINALVI CIA. LTDA.” el cual se ubicara
en el Distrito Metropolitano de Quito, en la zona Eloy Alfaro, parroquia

Chilibulo.
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DETERMINACION DE LOS DEMANDANTES POTENCIALES Y
EFECTIVOS DE LOS DEPARTAMENTOS DEL “Edificio SINALVI CIA.

LTDA.

DEMANDANTES POTENCIALES

Sobre la base del Censo de Poblacién y vivienda en el Ecuador, realizado en
el afio 2010, se calcula que la poblacién de Quito (areas urbana, rural y
disperso) fue de alrededor de 2.239.191 personas, segln una tasa de

crecimiento anual del 2,2%.

PROYECCION DE LA POBLACION EN EL DISTRITO METROPOLITANO

DE QUITO
CUADRO 26

ANOS 2014 2015 2016 2017 2018
HABITANTES
DEL DMQ 2.370.934 |2.419.278 |2.472.502 |2.526.897 2.582.489
NUMERO DE
INTEGRANTES
POR FAMILIA 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5
NUMERO DE
VIVIENDAS

952.645 [973.604  [995.023 1.016.913 1.039.285

FUENTE: www.ecuadorencifras.com
ELABORADO: LA AUTORA

Si se considera que un hogar del Distrito Metropolitano de Quito esta

compuesto, en promedio de3.5 miembros, el volumen total de familias
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habitantes en Quito seria de 677.410 aproximadamente, cifra que equivale al

Mercado Potencial.

Para el proyecto hemos considerado a las familias quitefias interesadas en
adquirir vivienda que actualmente se encuentran arrendando, tienen una
vivienda prestada o cedida y otros tienen vivienda en anticresisequivalen al

47.2% de la poblacion, es decir, a 319.738 hogares.

CUADRO 27

DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL

319.738 hogares

FUENTE: Cuadro Nro. 2 -Tenencia de la Vivienda en Pichincha
ELABORADO: LA AUTORA

DEMANDANTES REALES

Por otra parte para determinar la demanda efectiva, se considera el total
obtenido de los demandantes potenciales, a este valor se lo simplifica al
considerar los porcentajes de la tabulacion de encuestas considerando para
este andlisis las preguntas 1 y 3 (¢ldentifiquecual es el ingreso
econdmico mensual que percibe su familia? y ¢Le gustaria adquirir un
departamento en un conjunto residencial?) considerando las
mencionadas preguntas como las mas trascendentes para obtener el
resultado de los demandantes efectivos que apoyarian a la empresa
adquiriendo un departamento en el proyecto Edificio SINALVI CIA.LTDA, de

acuerdo al cuadro siguiente
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CUADRO 28
DETERMINACION DE LA DEMANDA REAL
PORCENTAJE PORCENTAJE
ENCUESTAS (PE) ENCUESTAS
¢ldentifique
DEMANDA cual es el
POTENCIAL PROMEDIO= DP X PE% ingreso DEMANDA REAL
(DP) ¢Le gustaria econémico
adquirir un mensual que
departamento? percibe su
familia? De
$1.201,00 a
$2.000,00
319.738 70 223.817 20 44.763

FUENTE: Cuadro Nro. 3 y 5 Encuesta Demanda
ELABORADO: LA AUTORA

Para obtener los resultados de la demanda real, se considera el total de
demandantes potenciales, relacionandolo con los resultados de la encuesta
para ello se utilizo la pregunta numero tres (¢Le gustaria adquirir un
departamento en un conjunto residencial?), en la cual respondieron Si el
70% de los encuestados por lo que se promedia y se toma en cuenta el 70%
del valor de la demanda potencial obteniendo un total de 223.817, este
resultado a su vez se lo simplifica al relacionarlo con la pregunta uno de la
encuesta (¢ ldentifique cual es el ingreso econdmico mensual que percibe su
familia?) en este apartado se utilizo el porcentaje correspondiente al 20% de
las personas que respondieron mantener ingresos econémicos familiares
superiores a $1.201,00 que corresponde a las personas que estarian en
condiciones econdémicas para adquirir un crédito en entidades financieras y
comprar un departamento en una zona residencial mencionada en el

presente proyecto; de esta forma se obtuvo un total de demandas reales de
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44.763 habitantes que estarian dispuestos adquirir un departamentoen el

Edificio SINALVI CIA.LTDA.

DEMANDANTES EFECTIVOS
Para determinar la demanda efectiva, se considera el total obtenido de los
demandantes reales, a este valor se lo simplifica al considerar los
porcentajes de la tabulacion de encuestas considerando para este analisis la
pregunta 10 (¢,En caso de crearse el Proyecto de departamentos a cargo
de la empresa Sinalvi Cia. Ltda en la ciudad de Quito, usted compraria
un departamento?) considerando la mencionada pregunta como la mas
importante para obtener el resultado que se presenta en el cuadro Nro. 28,
determinando los demandantes efectivos que apoyarian a la empresa al
adquirir un departamento en el conjunto residencial; presentando a

continuacion los resultados:

CUADRO 29

DETERMINACION DE LA DEMANDA REAL

PORCENTAJE
ENCUESTAS (PE)

¢En caso de
crearse el
Proyecto de
DEMANDA departamentos DEMANDA
a cargo de la EFECTIVA
empresa Sinalvi
Cia. Ltda enla
ciudad de Quito,
usted compraria
un
departamento?
RESPUESTA SI

44.763 65 29.096
FUENTE: Cuadro Nro. 12 Encuesta Demanda
ELABORADO: LA AUTORA
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Con los datos establecidos, luego de elaborar un proceso de tabulacién de
los mismos y de identificar al total de habitantes que no disponen de vivienda
propia y se encuentran arrendando, logrando determinar la cantidad de
habitantes que serian demandantes en el Distrito Metropolitano de Quito, es
importante a su vez mencionar la posibilidad de que personas que ya
disponen de vivienda propia se puedan convertir en demandantes o clientes
potenciales por razones 0 motivos puntuales, como pueden ser contar con
otra vivienda, cambiar de residencia, realizar inversiones en bienes raices,
entre otros motivos. Todo el proceso entonces determina en resumen los

siguientes datos:

CUADRO 30

DEMANDA | DEMANDA

POTENCIAL REAL DEMANDA
100% 13,99% | EFECTIVA9,10%
319.738 44.763 29.096

habitantes | Habitantes habitantes

FUENTE: Cuadro Nos. 27 y 28
ELABORADO: LA AUTORA

Una vez que se establece la demanda efectiva para los departamentos en la
zona Eloy Alfaro, es conveniente decidir cual sera el tipo de materiales de
construccién a utilizar en cada departamento. Para ello se procede de
acuerdo a las mayores preferencias de los encuestados tomando en cuenta
la pregunta siete de la encuesta (¢, Al comprar un Departamento con qué tipo
de materiales o acabados le gustaria adquirirlo?),los resultados obtenidos
corresponde al 50% de los encuestados que les gustaria adquirir los

departamentos con Materiales o Acabados de primera calidad por lo que se
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analizara mas adelante este resultado al realizar el estudio técnico y

financiero.

DEFINICION DE LA OFERTA DE DEPARTAMENTOS EN ZONAS
RESIDENCIALES

En cuanto a las zonas donde se encuentran las unidades de vivienda
disponibles, el Sur de Quito es la zona donde mayor crecimiento de
unidades disponibles se identifica, especificamente por la existencia de los
dos proyectos: Ciudad Jardin y Divino Nifio. Esta oferta de unidades de
vivienda disponibles se dividen en dos: casas y departamentos, donde se
revela en términos generales un crecimiento mayor de la oferta total de
departamentos en la zona urbana de Quito y sobre todo en la zona sur.

En el sur de la ciudad de las 10.913 unidades de vivienda disponibles, el
73% son departamentos (7.966), para obtener informacion sobre la oferta, se
extracta datos de las encuestas realizadas a los representantes de
empresas constructoras de vivienda en el Distrito Metropolitano de Quito,
especificamente aquellos que se dedican a construir proyectos de

departamentos en la zona urbana del Distrito Metropolitano de Quito.

De los datos obtenidos se desprende que existe una oferta promedio

de7.966 departamentos para el segundo semestre del 2014.
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DEMANDAS INSATISFECHAS
Generalmente la demanda insatisfecha se traduce, como la diferencia entre
la oferta y la demanda, tomando como referencia la situacionalidad del
proyecto; por tanto, en este caso, la demanda esta orientada a un segmento
caracterizado de la poblacién, conformado por las familias de clase media y
media alta del Distrito Metropolitano de Quito, que a la final han definido su

preferencia por viviendas en conjuntos residenciales.

Al existir oferta en el sector, existe la posibilidad de hacer un balance entre la
oferta y demanda, por lo mismo, los demandantes demuestran su
insatisfaccion al no encontrar departamentos con acabados de primera
calidad y en zonas residenciales, puesto que los principales oferentes han
optado por realizar construcciones de vivienda y departamentos con
acabados econdmicos en lugares no residenciales para disminuir el costo de
venta de metros cuadrados de construccion ya que los precios del m2 de
vivienda con acabados en la ciudad de Quito esta dado por la ubicacion o
zona que determina el nivel socio economico de desarrollo y finalmente si se
trata de un proyecto de interés social o no. En este sentido, existe una

variacion drastica en los precios por m2.

A parte de los problemas propiamente de escases de terrenos disponibles
en zonas residenciales, existe también una demanda que puede ser

aprovechada por SINALVI CIA. LTDA.; por tanto, si comparamos la
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demanda vs. La oferta, se determina que existe una demanda insatisfecha

de 16.101 habitantes presentados en el siguiente cuadro:

CUADRO 31
DEMANDA OFERTA DEMANADA
EFECTIVA 27,80% | INSATISFECHA
100% 72,62%
29.096 7.966 21.130

FUENTE: Cuadro No. 29
ELABORADO: LA AUTORA

La conclusion es que, existen suficientes posibilidades de mercado para el

nuevo proyecto de la empresa SINALVI CIA. LTDA.

PLAN DE MARKETING

OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

Dentro de los objetivos de un plan de marketing se encuentra establecer las

estrategias de venta, publicidad, fijacibn de precios y promociones que

consoliden la comercializacion de acuerdo a lo establecido por la empresa

planteando las siguientes estrategias:

e Analizar los precios del m2 de la competencia para establecer

margenes de utilidad rentables y precios de venta competitivos.

e Enfocar el marketing a la clase media y media alta del Distrito

Metropolitano de la ciudad de Quito.

e Que la construccién del proyecto termine en 18 meses.

e Que alos 30 meses se recupere el 100% de los ingresos esperados.
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ESTRATEGIAS DE VENTAS

Después de identificar cada una de las preguntas realizadas en la encuesta
a las familias de la ciudad de Quito que en verdad quieren adquirir una
vivienda se establece que los habitantes que superen los USD1.200,00 de
ingresos mensuales, se encuentran en la capacidad financiera para obtener

un préstamo.

Identificar propiedades que posean todas las obras de infraestructura y
excelente ubicacion geografica con acceso a instituciones financieras,

educativas, deportivas, comerciales.

Dentro de las instituciones mas destacadas en la ciudad de Quito que
brindan créditos para vivienda como: BIESS, Mutualista Pichincha, Banco
del Pacifico, entre otras, al momento de otorgar un crédito se caracterizan
por analizar la capacidad de crédito del cliente, su estabilidad laboral,
capacidad de pago entre otros, para finalmente facilitar el préstamo, siempre
y cuando se hipoteque el bien adquirido, por tal razén la empresa realizara
los tramites necesarios para obtener la legalizacion de propiedad horizontal

de cada uno de los departamentos.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD
Como estrategia publicitaria se utilizaran los medios de difusién identificados
por la ciudadania en las encuestas entre ellos:
= Se realizara cufias radiales en las emisoras mas prestigiosas y
escuchadas por la ciudadania del Distrito Metropolitano de Quito,

como son: La Otra (91.3 FM), Canela (106.5 FM), Radio Monumental
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(1510 AM) vy en un canal de televisién popular Canal 23. Radios y

canal de televisién aptos para todo publico.

= La publicidad en la prensa, se realizara en el Metro, diario de

circulacion gratuita en el Distrito Metropolitano de Quito.

= Para promocionar el Edificio Sinalvi Cia. Ltda., se utilizara portales en
internet que tengan credibilidad, siendo un método masivo muy
efectivo y econdmico que puede ser visualizado a través de su
basqueda en el mundo entero, las redes sociales como Facebook,
Twittter se utilizara para difundir nuestro proyecto dando a conocer a

familiares, amigos y asi obtener nuevos clientes.

= Crear una pagina web con ayuda profesional, donde se visualice el
croquis de ubicacion, fotografias en tres dimensiones, fotografias
concluido el proyecto,distribucién arquitectonica, precios y forma de
pago y finalmente crear un video y cargarlo a Youtube para
promocionar los departamentos con el mismo contenido de la pagina

web.

= Finalmente se utilizara rotulos publicitarios a full color en la fachada

de los departamentos y vallas publicitarias rodantes.

En todo el proceso publicitario se utilizara el slogan “Juntos cumplimos un

suefo”.
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ESTRATEGIAS DE FIJACION PRECIOS
Cuando se realizo el estudio de mercado y al conocer la demanda de
departamentos en zonas residenciales del Distrito Metropolitano de Quito, se
interpreto que los precios de los departamentos varian en funcion del area
util, tipo de acabados, ubicacion, servicios disponibles entre otros factores, a
un valor de $800.
Es por esto que para lograr estar a la medida de la competencia en lo
referente a precios, luego de determinar los costos unitarios, se procede a
incrementar un 25% de utilidad, determinando el presente incremento a cada
metro cuadrado, dado esto al conocer el valor del metro cuadrado de venta
en el mercado en la ciudadela 4 de Diciembre.
Estableciendo los parametros mencionados, se ha determinado el precio de
venta unitario del m2 de construccién de cada departamento a USD1.052, 80
PLAN DE ACTIVIDADES DE MARKETING
Para poder estructurar correctamente el plan de marketing es indispensable
contar con un plan de actividades que ordene los procedimientos y a su vez
evalué los avances de cada una de las estrategias que han sido
determinadas mediante un proceso técnico basado en factores como son:
caracteristicas del producto, precio del mercado, plaza en la que incurrira,
forma de promociones y demas.
Por lo que se pone a consideracion el siguiente cuadro donde se detalla de
manera ordenada los pasos a seguir, el presupuesto que se necesita y las
personas responsables del éxito del Plan de marketing para el presente

proyecto.
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PLAN DE ACTIVIDADES PARA EL MARKETING DEL PRODUCTO

OBJETIVO ESTRATEGICO: Efectuar un plan de publicidad y promociones para la empresa SINALVI CIA. LTDA.

MARKETING DETALLE PRESUPUESTO TOTAL TIEMPO RESPONSABLE:
La gestidn
administrativa y
financiera estard
El presupuesto considerado acargo del
para la construccion de 364 Dos afios con seis meses se Gerente General
La empresa entregara al m? se distribuye con los destinados diez ocho meses para ersonal
PROUCTO mercado un Edificio con 4 yec ! para | yper
valores costos primos, gastos | la construcciony doce meses técnico
departamentos. L.
generales, gastos de para la venta. contratacion
administracion y ventas llave en mano en
el tiempo
planteado en el
proyecto.
. L. Los ingresos que se obtendrd
De acuerdo a la investigacion & d .
K en la venta de los cuatro Gerencia,
realizada y al presupuesto . .
.. departamentos serdn de o . secretaria-
PRECIO elaborado para la construccién . Dos afios con seis meses.
. 488.815,04 con un precio de contadora,
del proyecto tendrd un costo venta 1052,80 m? de vendedor
total de 306.576,24 = ’
construccion.
El presupuesto con el que se
La implementacion y puesta en | ejecutara esta estrategia en el
marcha de la empresa sera en mercado consta en los costos Gerencia
PLAZA el Distrito Metropolitano de de remuneracion que seran Dos afios con seis meses. vendedo;f
Quito, parroquia Chilibulo, de $73.771,50 y :
ciudadela 4 de diciembre administrativos que sera de
$12.25,52
De acuerdo a las respuestas de . L
. Los medios de comunicacion
los encuestados se escogid . .
internet, vallas publicitarias seleccionados seran los Gerencia
PROMOCION o public ! encargados de publicitar Un afio !
publicidades en medios vendedor.

masivos por ser el medio de
difusién publicitaria.

durante un afio por el valor
de $3800,00
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ESTUDIO TECNICO

A través del estudio técnico se analizara la posibilidad de crear un servicio
en condiciones de tamafio, localizacion de la unidad productiva, ingenieria,

costos y gastos de la forma méas Optima.

El objetivo de este estudio es exponer las bases de origen técnico que
proporcionaran la informacion econdémica con el fin de obtener datos
relevantes referentes a inversiones y costos de operacion para determinar la
viabilidad del proyecto de construccion de departamentos en la Zona Eloy

Alfaro del Distrito Metropolitano de Quito.

LOCALIZACION Y TAMANO DEL PROYECTO

La empresa SINALVI CIA. LTDA legalmente constituida y el levantamiento
del proyecto tendra un domicilio fiscal de conocimiento publico y de facil

identificacion en el Distrito Metropolitano de Quito.

Factores determinantes del tamafo

Los factores determinantes del tamafio del proyecto, obedecen a una gran

cantidad de variables como:

El mercado

Se encuentra compuesto por la totalidad de compradores y vendedores

potenciales de Proyectos de departamentos, su estructura el tipo de

ambiente competitivo donde operan tanto oferentes como compradores.



El mercado de acuerdo al ambiente competitivo, puede ser:

I TIPOS DE MERCADO DESCRIPCION

COMPETENCIA PERFECTA

CUADRO 33

Mercado en el que muchos compradores vy
vendedores comercian con un producto uniforme
sin que ninguno de ellos afecte de forma

apreciable el precio de mercado vigente

MONOPOLIO PURO

Mercado en el que hay un solo vendedor,

existiendo dificultades

COMPETENCIA MONOPOLICA

Mercado en el que muchos compradores vy
vendedores operan dentro de un intervalo de

precios, no con un solo precio.

COMPETENCIA OLIGOPOLICA

Mercado en el que hay pocos vendedores y todos
son muy sensibles a los precios y las estrategias

de marketing de los demas.
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Los proyectos de departamentos pertenecen al tipo de mercado de

COMPETENCIA MONOPOLICA puesto que quienes proveen este tipo de

servicio, pueden diferenciar y distinguir la oferta ante sus clientes variando la

calidad, funcionalidad y estilo ademas de los precios.

OBJETIVO DE LOCALIZACION DEL PROYECTO CONSTRUCTIVO

La localizacién del proyecto tiene por objetivo determinar suelo urbanizado

dentro del Distrito Metropolitano de Quito, que relne caracteristicas viables y

optimas para la ejecuciéon del conjunto residencial, y con ello asegurar las

expectativas de venta rapida de los departamentos denominados “Edificio

SINALVI CIA. LTDA”.
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FACTORES DE LOCALIZACION MACRO DEL PROYECTO

Debido a los resultados obtenidos a través de las encuestas realizadas y por
motivos de contar con un terreno propio por parte de uno de los accionistas
de la empresa SINALVI CIA. LTDA. La ubicacion técnica aceptable, es la
zona Eloy Alfaro ciudadela 4 de diciembre ubicado en el area urbana del
Distrito Metropolitano de Quito, fortaleciendo las caracteristicas o factores

localizacionales de importancia considerados a continuacion:

e Facilidad de movilidad vehicular y vias circundantes de primer orden.

e Capacidad del terreno para un maximo constructivo de dos bloques
de tres departamentos cada uno, esto se debe a ordenanza
municipal, ya que en el sector es prohibido edificar construcciones de
mas de tres pisos en terrenos de menos 1000 m2.

e Caracteristicas del sector como zona residencial de alta plusvalia
dentro de la ciudad.

e Planimetria de forma plana, con un maximo de altimetria de 5%.

e Infraestructura de necesidades basicas disponible; agua potable,
energia eléctrica, alcantarillado sanitario y pluvial, telefonia
convencional y celular, veredas y bordillos.

e Tramites del lote libre de gravamenes

e Microclima del sector con temperaturas calidas.
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CUADRO 34
DISTRIBUCION ZONAL DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

3 done o e = Mo, Zora Limites
e f— ' o Dzzde & Ellnca hastz el
Cresipga e | S . _
Pt 1 uaiter 1 Marze Intercambizdor de Czroz en
- S ' B Dezce Av. B rcahasta Au.
st ety y) Cent o Note Patriz
s 3 v Desce Av. Pat-ia hzsta Aw.
- P — e aphacary emcares ) 3 Centra Rodrigo de Chaver
aee e r “m""" Dresde &v. Rocrigo de Chaver
e 3 e £ Centre Sur hasta Av. Moran Valvz-de
e - o il Jesdz Ay, Voran alverde hasts
Y J"""t'r-*:p [ 51 Cutuglatsa
"::'_'w.i.w—- Dresde #23 & Autopista Manuel
i Vele Cordova Czlarzm hests ent-ada
g "‘""H__ e £ Fomaszqui 3 Pululahua
TR, La Seges 9 Desde rte-cema scorde
T z Carcelen 1asta szl oz nore ce
= 7 |valleCacerdn Ca ceron
I £ [vel e Cumbay3 | Cesde Mirava Iz hasta E Arerzl
s Valledeles | Desce Peaje Autopizta General
€ Chillos. Rumifiahui Fabrica DANEC

FUENTE: www.quito.gob.ec
ELABORADO: LA AUTORA

FACTORES DE MICRO LOCALIZACION DEL PROYECTO

Uno de los métodos que permite tomar una decision para la micro
localizacion éptima del proyecto es el método cualitativo por puntos; en base

al cual se determina la ubicacion de la construccion del proyecto.

FACTORES A CONSIDERAR:

e Zona residencial

e EnergiaEléctrica, agua potable, alcantarillado

e Vialidad (Vias de acceso y transporte urbano y/o rural)
e Telefonia, internet

e Medios (Servicios publicos o privados)
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Los cuales tienen un peso de 0.30 — 0.30 — 0.20 — 0.10 — 0.10, los sitios a
elegir son los barrios considerandos residenciales de la zona Eloy Alfaro,

Quitumbe, Chilibulo y Villa Flora.

CUADRO 35

DEFINICION DE LOS FACTORES DE LOCALIZACION Y SU INFLUENCIA

EN EL NUEVO PROYECTO

VILLA FLORA QUITUMBE CHILIBULO
FACTORES PESO
CALIF. | POND. | CALIF. | POND. | CALIF. | POND.
0,3 10 3 8 2,4 10 3
Zona Residencial
Energia Eléctrica, agua 0,3 10 3 10 3 10 3
potable, alcantarillado
Vialidad (Vias de acceso
y transporte urbano y/o 0,2 10 2 9 1,8 10 2
rural
Telefonia fija, television 0,1 9 0,9 8 038 10 1
por cable, internet
Medios Servicios 0,1 9| 09 8| o8 9| o9
publicos o privados)
TOTAL 1 48 9,8 43 8,8 49 9,9

En base al andlisis del cuadro propuesto la localizacién optima del proyecto
esta ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito, con una calificacion de 49
y un ponderado de 9.9 en la zona Eloy Alfaro, ciudadela “4 de Diciembre”
calle Felicisimo Lépez y Raymundo Salazar, direccion que se puede

identificar en el siguiente CROQUIS No. 1:
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. * )
*Ualleturo®

=/

FUENTE: https://maps.google.com.ec

TAMANO DEL PROYECTO

OBJETIVOS DEL TAMANO DEL PROYECTO

El principal objetivo del tamafio del proyecto es definir el tamafio 6ptimo a
edificar, en relacion a la capacidad financiera, dimensiones de terreno y
ordenanza municipal permitida. Por otra parte el disefio arquitectonico en
funcién al entorno del sector y su receptibilidad del mercado de bienes

raices.

DETERMINACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA EN

LOS DEPARTAMENTOS DEL PROYECTO.

De acuerdo con el documento correspondiente al Informe de regulacion

metropolitana IRM, emitido por el Municipio de Quito la propiedad se
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encuentra dentro de la Zona Eloy Alfaro, parroquia Chilibulo, con zonificacién
tipo B8 (B304-50) que significa que la propiedad debe construirse de manera
aislada manteniendo retiros a todas las colindantes. Posee una altura
permitida de 4 pisos, el Cos de Planta baja es de 50% y el Cos total es del

200%

El cumplimiento de ordenanzas y reglamentos que rigen el sector de la
construccién es parte fundamental del proyecto pues de estas directrices
dependera que se otorguen en la parte final todos los permisos de
funcionamiento asi como de las devoluciones respectivas de las garantias
gue se pagan como tasa habilitante de licencia de construccion de un

proyecto inmobiliario.

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA (IRM)

El documento emitido por la administracion zonal Eloy Alfaro a la que
pertenece el proyecto Edificio Sinalvi Cia. Ltda.,es el que se detalla a

continuacion:



CUADRO 36

CUADRO GENERAL DE ZONIFICACION

DATOS GENERALES
PROPIETARIO PATRICIO ALVAREZ GONZALES
No. PREDIO 543631
CLAVE CATASTRAL 10601 06 018 000 000 000

ADMINISTRACION ZONAL | ELOY ALFARO

PARROQUIA CHILIBULO
BARRIO/SECTOR LA LORENA
DATOS DEL TERRENO
AREA DE TERRENO 364
FRENTE 14,45 m
CALLES
FELICISIMO LOPEZ ANCHO DEO m
REGULACIONES
LOTE MINIMO 300 m
FRENTE MINIMO 10m
COS TOTAL 200%
COS P. BAJA 50%
USO PRINCIPAL (R2) RESIDENCIA MEDIA DENSIDAD
PISOS
ALTURA 16m
No. DE PISOS 4
RETIROS
FRONTAL 3m
LATERALES 3m
POSTERIOR 3m
ENTRE BLOQUES 6m

FUENTE: IRM — Administracién Zonal Eloy Alfaro

ELABORADO: LA AUTORA
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CUADRO 37

CUADRO DE AREAS DE CONSTRUCCION

CUADRO DE AREAS
UNI- AREA UTIL AREA BRUTA AREA A
AREA NO COMPUTABLE
PLANTA | NIVEL Usos DADES o TOTAL DE DECLARAR
N COMPUTABLE CONSTRUIDAM? | ABIERTA M2 CONSTRUCCION O ENAJENANAR
M3 M2 M2

N+1.00 | Departamento 1 1 89,03 89,03 89,03

N+1.00 | Duplex 1 PB 1 78,17 78,17 78,17

é N+1.00 | Patio de Servicio 1 23,94 23,94 23,94
é N+1.00 | Grada 1 11,71 11,71 11,71
= N-1,75 | Garajey Circulacion p. 1 196,95 196,95 196,95
N+1.00 | Patio comunal 1 53,09 53,09
A ———— 167,20 232,60 399,80 452,89

N+4,06 | Departamento 2 1 70,36 70,36 70,36

8 N+4,06 | DuplexPA 1 78,19 78,19 78,19
g N+4,06 | Graday Hall 1 11,80 11,80 11,80
SUBTOTAL PLANTA ALTA 148,55 11,80 160,35 160,35

N+7,10 | Departamento 3 1 75,54 75,54 75,54

8 N+7,10 | Departamento 4 1 73,01 73,01 73,01
.E N+7,10 | Graday Hall 1 11,80 11,80 11,80
SUBTOTAL PLANTA ALTA 148,55 11,80 160,35 160,35

N+9,70 | Losa accesible 1 147,23 147,23

g N+9,70 | Graday Hall 1 11,80 11,80 11,80

&

SRS 11,80 11,80 159,03

TOTALES 464,30 268,00 200,32 732,30 932,62

COS PLANTA BAJA % 48,63
COS TOTAL % 135,03
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PERIODO DE CONSTRUCCION DEL PROYECTO

El tiempo que se estima para la construccion del edificio es de seis meses,
los primeros meses se los dedicara a la realizacion de la obra gris,
mamposteria e instalaciébn de agua y energia eléctrica y los siguientes
meses se los dedicara en general a concluir con los acabados del edificio, de

acuerdo al cronograma de obra siguiente:

CUADRO 38

CRONOGRAMA DE OBRA

CRONOGRAMA DE OBRA

EDIFICIO SINALVI | | QUITO, AGOSTO/2014
MES | SEMANA ACTIVIDAD-AVANCE DE OBRA
Cerramiento Armado- Instalaciones Encofrado Tiempo de Tiempo de
Tem. Replanteo Columnas Muros de ciment. | Sanitarias para Curado Curado
Armado- Rellenoy losa; nivel Tiempo de Tiempo de
limpieza Excavacion Columnas Excavacion Nivelacién +2,70 Curado Curado
Implant- Zanjas de Tendido de Tiempo de Tiempo de
Nivelacion Excavacion Columnas cimentac. Compactacion Hierro Curado Curado
Muro Plintos- Amarre y Amarre de Tiempo de Tiempo de
Posterior Excavacion Pedestales elaboracion Contrapiso hierro Curado Curado
Plintos- Encofrado y Tiempo de Mamposteria
1 Replantillo Pedestales de cadenas Fundido Instalaciones | Curado antepech
1 Muros- Encofrado y Fundido de Tiempo de Encofrado y
MES 2 cimient Fundido de Columnas Losa Curado Fundido
Tiempo de Tiempo de
3 Cajas de revisiéon | Corte de Hierro Curado Curado de Columnas
Armado de Tiempo de Tiempo de
4 Grada Curado Curado Tapa Grada
Tiempo de Tiempo de
1 Curado Curado Desencofrado
2 Tiempo de
MES 2 Curado Desencofrado
3 Desencofrado
4
MES | SEMANA ACTIVIDAD-AVANCE DE OBRA
Masillado de
Mamposteria | losay Enlucidos Masillado de pisos | Colocacién de Ventaneria
Tub. de Masillado de Ceramica ,Piso
ler Piso Eléctricos Enlucidos grada Pared Carpinteria
Inst. Agua Ceramica ,Piso Cablead
Potable Enlucidos Aceras(Paleteado) | Pared Eléctrico
Mesones Ceramica ,Piso Cablead
cocina Enlucidos Garaje(Paleteado) | Pared Teléf..
Ceramica ,Piso Cablead Tv-
1 Enlucidos Enlucidos Preparacion Pared Cable
3 Ceramica ,Piso Aparatos
MES 2 Enlucidos de Superficies Pared Sanit.
Limpieza
3 Para Pintura Pintura General
Limpieza
4 Interior-Exterior General
Entrega de
1 Obra
4
MES 2
3
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OBSERVACIONES: Los trabajos se veran retrasados, solo por eventualidades que estén fuera de control del constructor, las mismas, que se pondra en
conocimiento,

del propietario y a satisfacciéon del mismo, se acordara mutuamente el plazo, para la entrega de los trabajos encomendados.

Se ha estimado, el tiempo prudente para que los materiales adquieran sus mejores caracteristicas para su uso y habitabilidad en la vivienda

PROPIETARIOS:
REPRESENTANTE LEGAL::
ARQ. LUIS RUEDA P.

AM. 5038
Cl: 171744558-7
R&R arquitectura + ingenieria
PLANIFICACION, DISENO Y CONSTRUCCION

TOPOGRFIA DIGITAL, ASESORAMIENTO MUNICIPAL.

ESPECIFICACIONES TECNICAS DE LA OBRA CIVIL EN EL EDIFICIO

SINALVI CIA. LTDA. PARA LA CONSTRUCCION

Para la ubicaciéon del proyecto en el terreno, en base a las indicaciones de
los planos respectivos, como paso previo a la construccion. Los trabajos de
replanteo y nivelacion seran realizados con personal técnico, capacitado y
experimentado, utilizando aparatos de precision, tales como teodolitos,
niveles, cintas métricas, etc. Se colocara estacas de madera minimo cada 10
m a la salida (L=80m) de la conduccion y en el resto de esta a cada 50m y

estaran perfectamente identificadas con la cota y abscisa correspondientes.

Los ramales que conforman la red de distribucidén sera igualmente nivelada y

abscisada siguiendo las vias principales, caminos y rutas segun lo indicado
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en los planos, dejando estacas con identificacion de cota y abscisa minimo

cada 100m.

En resumen se presenta los materiales y acabados que se utilizara en el

proyecto:

ESPECIFICACIONES TECNICAS:

EDIFICIO SINALVI

VIVIENDA NUEVA

PROPIEDAD: SINALVI CIA. LTDA.

QUITO: AGOSTO/2014

PARROQUIA: CHILIBULO SECTOR/ BARRIO: LA LORENA

Predio N°: 32056

RUBRO

Cod.. DESCRIPCION

ESPECIFICACIONES

PRELIMINARES

A001 | Cerramiento-Temporal

Manual de Cafiano sujeto con puntales de madera

Bodegas y oficinas
A002 gasy

Materiales: tabla de monte, cubierta-asbesto

A003 | Limpieza manual del terreno

A004 | Relleno-Compactad (Material de Mejoramiento-Lastre)

Manual

Material de Mejoramiento-Lastre

A005 | Replanteo

Manual

A006 | Excavacion manual; Plintos-cimientos

Manual

CONSTRUCCION HORMIGONES

B001 | Replantillo;

fc'= 180kg/cm2 (Preparado en Obra)

B002 | Impermeabilizacién (Cimientos-piso)

Material de Polietileno

B003 | Plintos

fc'= 210 kg/cm2

B004 | Columnas

fc'= 210 kg/cm2

B005 | Cadenas

fc'= 210 kg/cm2

Contrapiso
B006

fc'= 180 kg/cm2

Equipo: concretera 1 saco

B007 | Hormigdn en losa (N=0,00m;+2,70m)

fc'= 210 kg/cm2

B008 | Hormigdén Grada

fc'= 210 kg/cm2
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B009 | Hormigdén Tapa-Grada fc'= 210 kg/cm2
B010 | Acero - refuerzo (Didmetro: 8mm) fy=4200kg/cm?2
B011 | Acero de Refuerzo (Didmetro 12mm) fy=4200kg/cm?2
B012 | Acero de Refuerzo (Didmetro 14mm) fy=4200kg/cm4
B013 | Bloque e=15x20x40 (losa de 20cm); Alivianado

ENCOFRADOS DE ELEMENTOS ESTRUCTURALES

C001 | Tiras de 6*6 cm Eucalipto
C002 | Puntales Eucalipto
C003 | Rieles Eucalipto
C004 | Tabla de Monte Monte
CO005 | Pisos Monte

MAMPOSTERIA,ENLUCIDOS

D001 | Mamposteria de blogue e=20 cm con mortero 1:6, e=2,5cm Bloque - 15x20x40cm

D002 | Mamposteria de blogue e=15 cm con mortero 1:6, e=2.5cm Blogue - 10x20x40cm

D003 | Caja de Revision Concreto

D004 | Masillado de Losa+Impermebilizante Masillado 5cm (mortero: 1:4)
D005 | Mesa de Cocina Hormigén 140 kg/cm2

D006 | Enlucido Horizontal Interior, Incluye Andamios Enlucido 2,5cm (mortero: 1:5)
D007 | Enlucido Vertical/Interior, Incluye Andamios Enlucido 2,5cm (mortero: 1:6)
D008 | Enlucido Vertical Exterior, Incluye Andamios Enlucido 2,5cm (mortero: 1:5)
D009 | Enlucido de fajas incluye andamios. (mortero: 1:4)

D010 | Piso Masillado 5¢cm (mortero: 1:4)

RECUBRIMIENTOS ; Piso/Pared

E001 | Porcelanato, 60x60,mortero 1:3, e=1cm Mortero Bondex
E002 | Ceramica-Pared Cat 2 Mortero Bondex
E003 | Ceramica-Mezon/cocina Cat 2 Mortero Bondex
E004 | Recubrimiento /Interior Pintura caucho int. 2 manos. (incluye andamios)
E005 | Recubrimiento /Exterior Pintura caucho ext. 2 manos. (incluye andamios)

CARPINTERIA: METAL/MADERA

FO01

Ventanas

Aluminio Natural, Vidrio Claro 4mm
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F002 | Ventanas;Corredisa Aluminio Natural, Vidrio Claro 4mm

F003 | Puerta-Principal mixta; Madera-Vidrio

F004 | Puerta-Mixta; (0,90*2,10)m Madera-Vidrio

FOO05 | Puerta (0,90*2,10)m Puerta 0.90 lacada. Incluye marcos y tapa marcos
F006 | Puerta (0,70*2,10)m Puerta 0.70 lacada. Incluye marcos y tapa marcos
F007 | Cerrd,Principal (Cesa) Nova cromada

F008 | Cerrd, Dormitorio (Cesa) Nova cromada

F009 | Cerrd, Bafios (Cesa) Nova cromada

INSTALACIONES HIDRO-SANITARIAS

G001 | Desagiies Tuberia: PVC. 50mm (Desagiies)
Tuberia, PVC=110mm
G002 | Sanitarios-Bajantes
Bajantes A Lluvias Tuberia, PVC=75mm
G003
5004 Salida Agua Fria (llave de control y accesorios) Tuberia, PVC, 1/2pulg
5005 Salida Agua Caliente (llave de control y accesorios) Tuberia, PVC, 1/2pulg H3
Vélwula check 1/2" RW 1/2pulg
G006
Salida de Medidores .
G007 HG: llave de Paso y Accesorios, fv-1/2"
Salidas para lavadoras. Llave de control y accesorios
G008 llave de control y accesorios, fv-1/2"
Tuberia agua fria
G009 Tuberia PVC; 1/2"
llave de paso
G010 FV,3/4 pulg.
G011 | Llave de control FV,1/2pulg.
Rejilla Interior Alum. 50mm
G012
Rejilla Interior de Piso 75mm
G013 Alum. 75mm

INSTALACIONES ELECTRICAS

Tablero control GE 4-8 ptos. Breaker 1 polo 15-50 A

H001 Breaker 1 polo 15-50 A
Tuberia

H002 Conduit 3/4 plg
Acometida principal. Conductor No. 10

HO03 Conductor, Alam, cobre # 10
Acometida teléfono 3p

H004 Conductor telefénico
lluminacién. Conductor No.

HO05 Conductor, Alam, cobre # 14
Salidas especiales; Conductor N°10; tomacorr y caja rect.

HO006 Conductor, Alam, cobre # 10

H007

Salidas para teléfonos. Alambre telefénico, alug 2x20

Conductor. Telefénico, alug 2x20
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Tomacorrientes dobles
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Conduit 1/2 plg; Alam, cobre #12

HO009

Sistema de Portero Eléctrico.

Conduit 1/2 plg; Alam, Conductor

APARATOS SANITARIOS

Lavaplatos de hierro enlozado (inc. Sifén y desague)

1001 Empotrado en meson
Lavamanos (EDESA) llave angular y griteria centerset 4"
1002 Empotrado en meso6n o en pared
Linea (EDESA) Inodoro Bradford suave.(inc.Set de anclaje T-
1003 | P) Colocado, sobre piso terminado
Linea (EDESA) Accesorios de bafio .
1004 Colocados sobre pared terminada
Linea (EDESA)Jgo.Ducha mezcladora, nova plata
1005 Colocada Sobre Pared terminada, Altura 1,90mm

OBRAS EXTERIORES

Joo1

J002

J0o3

J0o4

Puerta Metdlica/ ingreso Vehicular - Peatonal

Hierro

Jardineria Hornamento-vegetacién (Propietario)

Ejecucién; Posterior a la obra fisica

Encespado.

Chamba colocada sobre piso preparado

Limpieza final de la obra

Manual

Nota.- Todas las especificaciones, seran controladas, en el respectivo desarrollo de la construccion.

ARQ. LUIS RUEDA P.

AM. 5038

Cl: 171744558-7

PROPIETARIOS:

REPRESENTANTE LEGAL:

R&R arquitecturatingenieria

PLANIFICACION, DISENO Y CONSTRUCCION

TOPOGRAFIA DIGITAL, ASESORAMIENTO MUNICIPAL.

PATRICIO ALVAREZ GONZALES

RUC: 1792025532001
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DISENO ARQUITECTONICO

A continuacién se adjuntan los planos en el que se asocian los trazos,
dibujos, delineados, esquemas o bocetos del presente proyecto mediante el
cual se podra estimar la inversién y costo del proyecto, ademas encontrara
imagenes que muestra como se espera que quede el Edificio Sinalvi Cia.
Ltda., ya terminado; imagenes que a su vez podra ser utilizada para elaborar

el plan de marketing, expongo a continuacion los planos arquitectonicos:



105

rmse mn |

ETEL B mH

Crmnes o msmam Ll e

oo | N EEEEE BN DN D B

E=_ A N 8 1§ BB N B |

Corte o= Wia Cale Falioiarme oo e

=i

——




106

i

e

CASA
ShALYI

BETA LA S BN FLAMTA BadA

FEELrd T
HH =] =t

LFP
LRP

iza
EEHIA H;.I'ELJI- 1.00




107

I"l -TT'
“”-“’l.’! TIM-r -1""-

gk

ey ™
PROYECTO |

CASA
SlkALW

Fla Tl B TR ST W A
FL Ml A A A

L=
I
LFF
LFF
75
-

RO




108

Iy

EF

LRF




109

R & ——

M

AT A
SIMAL Y]

= ==
—
LS
PRO TECTD_
|
I
—
LRF
- -

s !
é___ﬁ___ﬂ_




110

RINDS LUST

el -1
m-—_-'l -
[ @ |
[ PROYECTO
SIS,
SEA W
-.” " T
. N} BN |
|
|
[— [ ]
-5 [i=1o
T— LEF
— 13
[ -




111

Fmﬁ FOSTERIOR

w FRIMNCIPAL

Wﬁ LATERAL DERECH A&




112

bl | S IS -
AT
(Ll b~
g 2~

-




113

DETALLE DE COSTOS - LLAVE EN MANO

Para la ejecucion del Edificio Sinalvi Cia. Ltda., se establece un costo total
de construccion llave en mano de USD104.375, 82; presupuesto facilitado

por el Arquitecto Luis Rueda P., detallando sus costos en el siguiente

cuadro:
PRESUPUESTO DE OBRA: EDIFICIO SINALVI
VIVIENDA NUEVA

PROPIEDAD: SINALVI CIA. LTDA. QUITO: AGOSTO0/2014

PARROQUIA: CHILIBULO; BARRIO/SECTOR: LA LORENA Predio N°: 32056

Cad.. RUBRO Unid. | Cant. | Cst. Unit Cst. Tot OBSERV.

Descripcién $ USD $ USD

PRELIMINARES

A001 | Cerramiento-Temporal ml 12,52 12,00 150,24
A002 | Bodegas y oficinas con tabla de monte y cubierta de zinc m2 6 24,96 149,76
A003 | Limpieza Manual del terreno m2 343,85 3,25 1117,51
A004 | Relleno-Compactad (Material de Mejoramiento-Lastre) m3 64,5 28,60 1844,70
A005 | Replanteo 343,85 0,60 206,31
A006 | Excavaciéon manual; Plintos-cimientos m3 68 8,00 544,00
CONSTRUCCION HORMIGONES

B001 | Replantillo; fc': 180kg/cm2 m3 4,6 89,98 413,91
B002 | Impermeabilizacién (Cimientos-piso) m2 196,95 2,50 492,38
B003 | Plintos; fc': 210 kg/lcm2 m3 13,82 135,00 1865,70
B004 | Columnas; fc': 210kg/cm2 (Equipo, encofrado) m3 29 205,00 5945,00
B005 | Cadenas; fc': 210kg/cm2 (Equipo, encofrado) m3 23,95 180,00 4311,00
B006 | Contrapisofc': 90 kg/cm2, e=6¢cm, piedra bola e=15cm. m2 196,95 11,86 2335,83

Equipo: concretera 1 saco

B007 | Hormigén en losa fc':210kg/cm?2 (N=2,70) Equi-Encof m3 32,07 212,00 6798,84
B008 | Hormigén Grada, fc': 210kg/cm?2 (Equipo; Encofrado) m3 10,48 212,00 2221,76
B009 | Hormigén Tapa-Grada, fc': 210kg/cm2; Equipo, Encofrado m3 2,1 212,00 445,20
B010 | Acero - refuerzo (Didmetro: 8mm), fy':4200kg/cm?2 qaq 48 75,00 3600,00
B011 | Acero de Refuerzo (Didmetro 12mm); fy': 4200kg/cm2 qaq 57 75,00 4275,00
B012 | Acero de Refuerzo (Diametro 14mm); fy': 4200kg/cm?2 qq 60 75,00 4500,00
B013 | Blogue Alivianado, e=15 cm u 3045 0,34 1035,30
ENCOFRADOS DE ELEMENTOS ESTRUCTURALES

CO001 | Tiras de 6*6 cm u 80 0,90 72,00
C002 | Puntales u 80 0,90 72,00
C003 | Rieles u 80 1,80 144,00
C004 | Tabla de Monte u 150 1,50 225,00
C005 | Pisos u 3 5,00 15,00

MAMPOSTERIA,ENLUCIDOS

D001 | Mamposteria-Blogue e=15 cm | m2 ‘436,32 ‘ 7,60‘ 3316,03‘
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D002 | Mamposteria-Bloque e=10cm m2 75 8,00 600,00
D003 | Caja de Revision u 3 26,00 78,00
D004 | Masillado de Losa+impermebilizante m2 196,95 5,40 1063,53
D005 | Mesa de Cocina m 26,25 25,00 656,25
D006 | Enlucido Horizontal m2 787,8 4,80 3781,44
D007 | Enlucido Vertical/Interior, Incluye Andamios m2 745,65 5,90 4399,34
D008 | Enlucido Vertical/Exterior, Incluye Andamios m2 305,1 5,90 1800,09
D009 | Enlucido de Fajas/ Incluye Andamios m 81,75 1,60 130,80
D010 | Masillado de Piso m2 590,85 4,60 2717,91
RECUBRIMIENTOS ; Piso/Pared
E001 | Porcelanato, Piso Cat 2 m2 45 27,50 1237,50
E002 | Cerédmica-Pared Cat 2 m2 180 18,00 3240,00
E003 | Ceramica-Mezon/cocina Cat 2 m2 26,25 22,00 577,50
E004 | Recubrimiento (Estucado-Pintura)/Interior m2 745,65 7,60 5666,94
E005 | Recubrimiento (Estucado-Pintura)/Exterior m2 305,1 8,20 2501,82
CARPINTERIA: METAL/MADERA
F001 Ventanas; aluminio-vidrio Claro, 4mm /fija m2 65 36,00 2340,00
Ventanas; aluminio-Vidrio Claro,
F002 4mm/Corrediza m2 15 44,00 660,00
F003 Puerta-Principal mixta; Madera-Vidrio (Lacada) u 5 380,00 1900,00
F004 Puerta ; Mixta; Madera-Hierro u 3 130,00 390,00
F005 Puerta Plywood Tambor (0,90%2,10)m u 20 130,00 2600,00
F006 Puerta Plywood Tambor (0,70%2,10)m u 5 110,00 550,00
F007 Cerrd,Principal (Cesa)/ Tipo, nova cromada u 5 26,00 130,00
F008 Cerrd, Dormitorio (Cesa); Tipo, Nova Cromada u 20 23,90 478,00
FO09 Cerrd, Bafios (Cesa); Tipo, nova Cromada u 5 18,20 91,00
INSTALACIONES HIDRO-SANITARIAS
G001 Canalizaciéon PVC-50mm;(incluye accesorios) m 35,75 3,90 139,43
G002 Tuberia PVC-110mm (Incluye Accesorios) m 80 5,80 464,00
G003 Bajantes A Lluvias PVC-75mm m 36 5,60 201,60
G004 Salida Agua Fria (llave de control y accesorios) Pto 36 30,50 1098,00
Salida Agua Caliente (llave de control y
G005 accesorios) Pto 8 85,50 284,00
G006 Valvula check 1/2" RW u 5 14,00 70’00
Salida de Medidores HG:llave Paso vy 36.00
G007 Accesorios Pto 5 ' 180,00
Salidas para lavadoras. Llave de control y 3200
G008 accesorios Pto 10 ' 320,00
Tuberia agua fria PVC 1/2 plg. (incluye 4.20
G009 accesorios) m 116 ! 487,20
G010 llave de paso FV 3/4 plg. u 5 13,00 65,00
G011 Llave de control FV 1/2 plg. u 5 7,20 36,00
G012 Rejilla Interior de Piso 50mm u 18 2,80 50.40
G013 Rejilla Interior de Piso 75mm u 5 3,00 15.00
INSTALACIONES
ELECTRICAS
Tablero Square D bifasico 30 puntos CAT: 130.00
H001 QOL30F u 1 ! 130,00
H002 Tuberia conduit 3/4 plg. (incluye accesorios) m 980 4,60 4508,00
HO003 Acometida principal. Conductor No. 10 m 30 12 00 360.00
HO004 Acometida teléfono 3p m 25 4.36 109.00
lluminacion. Conductor No. 14, interruptor,
H005 boquilla, caja octogonal y caja rectangular Pto 150 19,60 2940,00
Salidas especiales; Conductor N°10;
H006 tomacorrliente y caja rect. pto 73 28,00 2044,00
Salidas para teléfonos. Alambre telefénico, alug
HO007 2x20 Pto 15 18,20 273,00
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Tomacorrientes dobles tubo conduit 1/2 ",
conductor No. 12, unién y caja rectangular
H008 (unién y caja rectangular) u 35 16,40 574,00
H009 Sistema de Portero Eléctrico. u 1 220,00 220,00
APARATOS SANITARIOS
1001 Lavaplatos completo (concal), griferia u 5 120,00 600,00
Lavamanos (EDESA) llave angular y griteria
1002 centerset 4" u 10 120,00 1200,00
1003 Linea (EDESA) Inodoro Bradford suave 1.6 gal. u 10 110,00 1100,00
Linea (EDESA) Accesorios de bafio (toallero
1004 metalico cromado, jabonera y papelera Jgo 10 15,00 150,00
Linea (EDESA)Jgo.Ducha mezcladora, nova
1005 plata Jgo 10 37,00 370,00
OBRAS EXTERIORES
Joo1 Puerta -Hierro / ingreso Vehicular (Propietario) u 1 1200,00 1200,00
J002 Jardineria, Ornamento-vegetacion (Propietario) m2 89,09 4,50 400,91
Encespado. Colocacién de chamba en terreno
J003 preparado. m2 89,09 2,40 213,82
3004 Limpieza final de la obra m2 932,52 0,95 885,89
TOTAL - PRESUPUESTO USD. $ 104375,82
USD. $ 4905,9

NOTA:

El presupuesto ya contempla costos indirectos en cada rubro estimado.

Se ampara ante la normativa, de escalonamiento de costos, lo que hara posible, reajustar el mismo, si fuese el caso.

Los materiales de acabados podran, ser modificados para mejoras y a satisfaccion del interesado; El excedente que, cause al

presupuesto

dichas mejoras, seran cubiertas por el propietario.

AM. 5038

ARQ. LUIS RUEDA P.

Cl: 171744558-7

PROPIETARIOS:

REPRESENTANTE LEGAL:

R&R arquitecturatingenieria

PLANIFICACION, DISENO Y CONSTRUCCION

TOPOGRAFIA DIGITAL, ASESORAMIENTO MUNICIPAL.

PATRICIO ALVAREZ GONZALES

RUC: 1792025532001




116

REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA

MANO DE OBRA DIRECTA

En la ciudad de Quito se cuenta con mano de obra técnica y artesanal
suficiente para la construccion de las viviendas econdémicas la cual es barata

y es de facil contratacion.

Es importante destacar que las personas que se contrataran para laborar en
la construccion de las viviendas seran del sector donde se ejecutara el
proyecto, en su primera fase y bajo la supervision de una mano de obra
altamente calificada y eficiente como la de un arquitecto, obreros y
residentes de obra (ayudantes), seran necesario 1 maestro técnico, 2 de
personal técnico (albafiles) y 3 obreros, los cuales deberan trabajar 40 horas
semanales, a su vez y dependiendo de los tiempos en que se manejaran la
obra seran necesarios; un electricista, un plomero, un técnico de instalacion
de ventanas y puertas de aluminio; ademas sera necesario un pintor, un
técnico en instalacion y colocacion del porcelanato o ceramica, un maestro
carpintero para la instalacion de puertas, duelas o parquet en los pisos y
muebles, un técnico en instalacion de granito, un técnico soldador de rejas y
portones; los cuales tendran la tarea de edificar el edificio en el tiempo
mencionado y propuesto generando 10 puestos de trabajo en lo

correspondiente a obra civil y acabados.
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MANO DE OBRA INDIRECTA

La mano de obra indirecta esta representada por un arquitecto y personal
gue de una u otra forma participaran en el proceso de construccion, venta y

cumplimiento del proyecto.

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

La estructura organizacion del proyecto debe proponer en primer lugar un
disefio adecuado a los objetivos planteados y una estructura organica para
cada una de las etapas de ejecucion y de operacion, teniendo en cuenta

criterios de conveniencia y funcionalidad.

La empresa tiene una estructura organizacional simple teniendo en cuenta el
namero de empleados necesarios para el correcto funcionamiento y

caracteristicas del negocio.

Por lo tanto debera tenerse en cuenta el personal necesario y las areas con
las que contara la empresa para la puesta en marcha del proyecto, asi se
tendra en cuenta el area administrativa, area de construcciones y la area

comercializacion y ventas.

Area Administrativa

Esta area seré la encargada de:

e Administrar, planificar y controlar todas las actividades de la empresa.
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e Cotizar, comprar y controlar los equipos e insumos necesarios para la
operacion del negocio.

e Reclutamiento, seleccion y contratacion del personal.

e Control del personal.

e Emision de cheques aproveedores y empleados.

e Elaboracién de itinerarios del personal

e Atencion al Cliente

e Informacion telefonica

e Programacion de citas

e Presentacion oportuna de Estados Financieros para la toma de
decisiones

e Planificacidn estratégica y evaluaciones de desempefo

Area de construcciones

e Reuniones periddicas con los accionistas y colaboradores.

e Vigilar la preparacion y realizacion técnica de las obras a su cargo,
respetando las correspondientes medidas de seguridad y las
exigencias de calidad y plazos fijados en el contrato.

e Realizar las operaciones preparatorias para el inicio de lasobras
(teléfono, oficinas,etc.).

e Ordenacion de los trabajos,dando lasérdenes oportunas al personal
asu cargo, con la frecuencia que lamarcha de la obraaconseje.

e Dirige orealiza los trabajos de replanteo y uso de la maquinaria:

empleo racional, rendimientos, revisiones, aplicacioncorrecta de los
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materiales y control de los tajo, mano de obra empleada, materiales
consumidos, calidad de ejecucidn, etc.

e Control de los subcontratistas, seleccion de los miembros de
laconstruccion, economia,etc. Y Partes de trabajo: para conocimiento
de la marcha de laobra, gastos de material,rendimientos, etc.

e Seguridad e higiene: redaccién de los proyectos yresponsable de los
posiblesaccidentes Direccion y control del personal, preparar el

trabajo en cada tajo y desarrollar la planificacion.

Area de comercializacion y ventas
Esta area seréa la encargada de:

e Dar a conocer el producto al mercado al cual estara dirigido

e Verificar que el producto adquirido por el cliente satisfaga las
necesidades familiares, sociales y econémicas.

e Seguimiento al cliente para conocer su punto de satisfaccion del

producto adquirido.

A continuacion del organigrama estructural se adjuntara el manual de
funciones de los cargos mas importantes requeridos por la constructora en el
gue se conocera el perfil que debe tener la persona que ocupara el cargo y

las funciones que desempefiara entre otras cosas.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y POSICIONAL DE LA EMPRESA

Con el objetivo de facilitar la comprension referente a las unidades
administrativas que lo integran, su ubicacion jerarquica y relaciones de
dependencia de la empresa, en el siguiente organigrama estructural se

podran visualizar lo mencionado:

CUADRO 38

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE CARGOS DE LA EMPRESA
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CUADRO 39

ORGANIGRAMA POSICIONAL DE CARGOS DE LA EMPRESA

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

!

GERENCIA - Gerente

*:
SECRETARIACONTABILIDAD- @ f=-==--- >
SecretariaContadora

e _ |

ASESORIA JURIDICA -
Abogado

AREA DE CONSTRUCCIONES — AREA DE COMERCIALIZACION
Arquitecto/Ingeniero - Vendedor
MAESTRO MAYOR AYUDANTES DE VENDEDORES
ALBANILERIA

El organigrama estd estructurado con jerarquia lineal pero con gestion
horizontal, es decir, si bien la jerarquia esta delimitada entre los trabajadores

no significa que no deban trabajar juntos ya que todos tienen el mismo fin.
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MANUAL DE FUNCIONES

Consiste en establecer una descripcion detallada y pormenorizada de todos
los puestos de trabajo existentes en la empresa con sus respectivas

funciones especificas que cada trabajador las tiene que cumplir:

CODIGO: 001

TITULO DEL PUESTO: JUNTA GENERAL DE SOCIOS
SUPERIOR INMEDIATO: NINGUNO

SUBALTERNOS: TODO EL PERSONAL

NATURALEZA DEL TRABAJADOR: Definir politicas, reglamentos, normas

y procedimientos para el normal funcionamiento de la empresa.

FUNCIONES PRINCIPALES:

e Legislar las actividades de la empresa, dictar y aprobar politicas,
disefar la normatividad de trabajo, tomar decisiones en aumento o
disminucion del capital de la empresa, aprobar o rechazar
presupuestos presentados por los directivos.

e Definir las politicas y reglamentos para el normal funcionamiento de la
empresa.

e Conocer, analizar, aprobar o vetar documentos contables o demas
informaciones administrativas que le sean remitidos para su revision.

¢ Nombrar o remover de sus cargos a los miembros de los organismos

administrativos de la empresa o cualquier otro funcionamiento.
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e Resolver acerca de la distribucion de los beneficios que se obtengan

en cada periodo econémico.

CARACTERISTICAS DEL TRABAJO:

Para ser socio de la empresa es importante tener espiritu emprendedor y
comprender que el esfuerzo conjunto es necesario para desarrollar la

actividad empresarial.
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CODIGO: 002

TITULO DEL PUESTO: GERENTE

SUPERIOR INMEDIATO: JUNTA GENERAL DE SOCIOS
SUBALTERNOS: TODO EL PERSONAL

NATURALEZA DEL TRABAJADOR: Operativizar el proceso administrativo

en el &mbito de la gestion empresarial.

FUNCIONES TIPICAS:

Planear, organizar, dirigir, evaluar, controlar y supervisar todas las

actividades y operaciones de la empresa.

e Cumplir con las disposiciones emitidas por la Junta General de Socios
e informar sobre el desempefio de las mismas.

e Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la
distribuidora.

e Elaborar planes promocionales en cuanto a publicidad y promocion.

e Administrar los recursos humanos bajo su mando para que

contribuyan en el cumplimiento de los propdsitos de la empresa.

CARACTERISTICAS DEL CARGO:

Supervisar y controlar las actividades bajo su mando, asi como las
actividades de la empresa, usando su criterio profesional para la solucién de

los problemas inherentes a su cargo.
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REQUISITOS MINIMOS:

v

Titulo de Ingeniero Comercial

Experiencia 1 afio en funciones similares

Calidad de gestion, liderazgo y confiabilidad

Tener buenas relaciones interpersonales, buena presencia y facilidad
de palabra.

Disponibilidad de tiempo completo y trabajar bajo presion.
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CODIGO: 003

TITULO DEL PUESTO: ASESOR JURIDICO
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE
SUBALTERNOS: NINGUNO

NATURALEZA DEL TRABAJADOR: Asesorar, informar, encausar y

defender en asuntos legales y tradmites judiciales a la empresa.

FUNCIONES TIPICAS:

e Asesorar a la Gerencia General sobre los asuntos legales

e Elaborar contratos de trabajo

e Defender los procesos judiciales en los que este inmersa la empresa

e Orientar legalmente sobre los documentos que organizan la empresa
como reglamentos, estatutos y demas

e Notificar a la Gerencia sobre los problemas legales de la empresa y el
estado en el que se encuentran

e Realizar lo que estipule su inmediato superior

CARACTERISTICAS DEL CARGO:

Panifica, organiza, ejecuta y controla todas las actividades legales de la
empresa. Se encarga de resolver juridicamente los problemas de la empresa
y asesora al Gerente General para los tramites de caracter legal para

concluir la obra y comercializar los departamentos.

REQUISITOS MINIMOS:

v Titulo Universitario de Abogado

v' Experiencia de 3 anos en funciones similares
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CODIGO: 004

TITULO DEL PUESTO: SECRETARIA CONTADORA
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE

SUBALTERNOS: NINGUNO

NATURALEZA DEL TRABAJADOR: Manejar y tramitar documentos e
informacion confidencial de la empresa y brindar asistencia directa a los

sSocios y gerente.

FUNCIONES TIPICAS:

e Atender al publico y concretar entrevistas con el gerente.

e Convocar a reuniones a peticion del gerente o de la Junta General de
Socios.

e Transcribir, atender y despachar la correspondencia en forma
oportuna, manejandola con diplomacia, eficiente y eficazmente.

e Controlar la asistencia del personal

e Mantener los archivos y la informacion administrativa al dia

e Llevar registros contables y financieros de la empresa

e Elaborar las diferentes transacciones bancarias

e Preparar los estados financieros de la empresa para la toma de

decisiones.
e Determinar el control previo sobre los gastos

e Actualizar los sistemas contables de la empresa
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e Responsabilidad técnica y econdémica en el manejo de las
operaciones contables

e Realizar pagos correspondientes a la legalizacién en las obligaciones
de la empresa

e Elaborar roles de pago
CARACTERISTICAS DEL CARGO:

Requiere iniciativa permanente, relaciones interpersonales con el puablico y

personal de la empresa.

REQUISITOS MINIMOS:

v' Poseer titulo universitario y/o Udltimos afios de universidad en
Contabilidad y conocimientos de secretariado ejecutivo

v Dos anos en funciones similares

v' Conocimiento de secretariado ejecutivo, relaciones humanas, manejo

de programas computarizados, redes sociales, marketing
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CODIGO: 005

TITULO DEL PUESTO: ARQUITECTO
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE
SUBALTERNOS: MAESTRO MAYOR

NATURALEZA DEL TRABAJADOR: Planificar, organizar, dirigir y controlar
el funcionamiento y la ejecucion de todo lo concerniente a la construccion de

los departamentos.

FUNCIONES TIPICAS:

e Realizar los estudios técnicos y el disefio de los departamentos para
gue sean aproados por los socios.

e Dirigir y controlar que la construccién avance segun lo planificado.

e Solicitar y fiscalizar la adquisicion de materiales de construccion.

e Orientar a los socios y personal técnico contratado en lo concerniente
a la construccion de la obra civil.

e Disefiar y facilitar lo necesario para resaltar la imagen del proyecto a
la hora de emprender la venta.

e Ejecutar el cronograma de trabajo planteado para la construccion.

e Contratar los maestros y operarios que estaran a su cargo.

CARACTERISTICAS DEL CARGO:

Requiere iniciativa propia y trabar permanentemente bajo presion.
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REQUISITOS MINIMOS:

v Titulo universitario en Arquitectura y Disefio
v Experiencia minima de 5 afios como profesional
v" Un afio de préctica en proyectos sociales e inmobiliarios.

v Relaciones humanas
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CODIGO: 006

TITULO DEL PUESTO: VENDEDOR
SUPERIOR INMEDIATO: GERENTE
SUBALTERNOS: VENDEDORES

NATURALEZA DEL TRABAJADOR: Planificar estrategias de distribucién y

comercializaciéon de los servicios.
FUNCIONES TIPICAS:

e Realizar permanentemente visitas a posibles clientes, a quienes da a
conocer las condiciones y bondades de los departamentos que ofrece
la empresa, precios, condiciones de venta y financiamiento.

e Programa con Gerencia las ventas de acuerdo a la programacion
planificada.

e Presenta informes a Gerencia sobre los avances de negociaciones
con los diferentes clientes.

e Solicita informacion necesaria a los clientes, para llenar la
documentacion requerida por la empresa SINALVI CIA. LTDA., o
entidades financieras.

e Manejo de toda la informacion referente a caracteristicas técnicas,
publicidad y precios de los departamentos.

e Adopta las acciones que estime necesarias para mantener buena
imagen de la empresa frente a los clientes.

e Mantiene estadisticas y registros actualizados de los clientes.

e Efectla las entregas de los departamentos a los clientes que lo hayan
adquirido, proporcionando la documentacion legal correspondiente.

e Coordina eventos de promocion para ofertar los departamentos de la

empresa.
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e Realiza otras funciones y asume otras responsabilidades que le sean
asignadas por su Jefe inmediato, de acuerdo a las funciones y

responsabilidades de su puesto.
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ORGANIZACION JURIDICA

BASE LEGAL

CONSTITUCION DE LA COMPANIA DENOMINADA “CORPORACION

SINALVI CIA. LTDA”

DENOMINACION.- La Compafia se denomina “CORPORACION SINALVI

COMPANIA LIMITADA”

NACIONALIDAD Y DOMICILIO.- La Compaiia es de nacionalidad
ecuatoriana y, su domicilio principal tendra en el Distrito Metropolitano de la
ciudad y cantdén de Quito, Provincia de Pichincha, pero podra sin embargo,
establecer sucursales, agencias, delegaciones o locales en cualquier lugar
de la Republica, y aun fuera del territorio nacional si asi lo decidiere la Junta

General de Socios.

DURACION.- La Compafiia tendra duracion de cincuenta afios, contados a
partir de la fecha de inscripcién del contrato social en el Registro Mercantil
del cantén Quito, sin perjuicio de que se prorrogue tal plazo por el acuerdo
de la Junta General de Socios o de que, antes de cumplirse el plazo se

produzca la disolucion y liquidacion por causas voluntarias o legales.

OBJETIVO SOCIAL.- El objetivo social de la Compafiia: a)Se dedicara a la
construccion de toda clase de viviendas familiares o unifamiliares,
construccion de toda clase de edificios, centros comerciales, residenciales,
condominios e industriales. El disefio construccion, planificacion, supervision

y fiscalizacion de proyectos, realizacion y fiscalizacion de decoraciones
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interiores y exteriores; a la construccion de obras de ingenieria de vialidad,
compraventa de inmuebles, lotizaciones, fraccionamientos, venta de lotes de
terrenos; b) Construcciéon, planificacion y comercializacion de conjuntos
habitacionales, asi como programas de vivienda de interés social; ¢) Podra
realizar toda clase de estudios técnicos de construccidon e infraestructura
basica y medio ambiente, podra realizar cualquier proyecto o actividad de
investigacion. Para el fiel cumplimiento de su objetivo social, la compafia
gueda facultada para hacer cuanta gestion, acto o contrato que le sea
requerido en cumplimiento de su objeto social, sin limitacion de naturaleza
juridica alguna y podra realizar convenios de cooperacion y asistencia
técnica con toda clase de personas naturales y juridicas, asi como también
podra asociarse con otras compafias del Pais y del exterior, de igual forma
podra actuar como agente representante o comisionista en empresas
nacionales o extranjeras dedicadas a fines similares, siempre que se
encuentren enmarcados dentro de las leyes ecuatorianas y que sean
acordes con su objetivo. La compariia podra asociarse con otras comparias
afines a su objeto social, fusionarse con ellas o absolverlas, adquirir
aportaciones o participaciones de otras compafias, y en general realizar
toda clase de actos, contratos, negocios y operaciones comerciales que

fueren necesarios para el logro de sus objetivos.

CAPITAL SOCIAL.-El capital social de la Compafia es de DOCE MIL
OCHOCIENTOS SESENTA Y NUEVE CON VEINTE Y UNO DOLARES DE
LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, las que estaran representadas por

el certificado de aportacion, de conformidad con la ley y estos Estatutos,
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certificado que estara firmado por el Gerente General y por el Presidente de
la Compafiia.- Al momento de la constitucion de la Compafiia, el capital se
encuentra integramente suscrito y pagado en el ciento por ciento en
numerario.- El capital podrd ser aumentado por resolucion de la Junta

General de Socios, previo el procedimiento determinado por la Ley.-

CUADRO DE INTEGRACION DE CAPITAL

socio SUSCRITO
Braulio P. Alvarez Gonzales 12.869,21
Santiago I. Alvarez Gonzales 12.869,21
Fanny G. Masabanda Cherrez 12.869,21
Jaime E. Villarroel Mena 12.869,21

TOTAL 51.476,84

El capital pagado en numerario se encuentra en la Cuenta de Integracion de

Capital abierta en el PRODUBANCO.

GERENTE GENERAL.- El Gerente General serA nombrado por la Junta
General de Socios, pudiendo ser 0 no socio de la Compaifiia, durara cinco
afios en su cargo, pudiendo ser reelegido indefinidamente.- Percibira la

remuneracion que sefiale la Junta General de Socios.

DISOLUCION Y LIQUIDACION.- La disolucion y liquidacion de la Compafiia
sera regulada por las disposiciones legales vigentes de esa época y por las
disposiciones de la Ley de compafiias y de este estatuto.- El encargado de
la liquidacion serd el Gerente General de la Compafia o, en su falta, la

persona que la Junta designe.
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REGIMEN ECONOMICO.- EIl ejercicio econdmico anual de la Compafia

correra desde el uno de enero al treinta y uno de diciembre de cada afio.

FILOSOFIA EMPRESARIAL

MISION

“Ofrecer una asesoria inmobiliaria integral personalizada, con un recurso
humano calificado y comprometido con la empresa, buscando siempre la
excelencia a través de la innovacion y ayudando a nuestros clientes a

obtener el mejor beneficio en su inversion.”

VISION

“Consecucion, cumplimiento y satisfaccion de los suefios de nuestros
clientes, mediante una correcta planificacion y ejecucion de las diferentes
tacticas, y operaciones acorde a las exigencias del futuro en nuestro pais y
el mundo, a fin de materializar la satisfaccion de las necesidades de

nuestros clientes.”

VALORES CORPORATIVOS

v' Enfoque al cliente

v' Compromiso con la comunidad

v" Innovacion

v' Trabajo en equipo

v' Satisfaccion al Cliente



Honestidad

Lealtad

Dedicacion

Calidad en el Servicio

Transparencia
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MATRIZ FODA SINALVI CIA. LTDA.

FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS
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ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero es uno de los procesos de mayor importancia en la
elaboracion del presente proyecto, el objetivo de esta etapa son ordenar y
sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionaron las
etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y antecedentes adicionales
para la evaluacion del proyecto ya que indicara con la mayor precision
posible la cuantificacion del capital necesario para desarrollar la idea de la
empresa, por tal razén se puntualizara todos los procedimientos de inversion
a realizarse, considerandose dentro de estos los gastos administrativos, de
constitucion, el capital de trabajo, los gastos operativos, asi como el monto
de inversion en muebles e inmuebles fundamentales y necesarios para la

operacion normal de la empresa.

INVERSIONES

La inversion consiste en la aplicacion de recursos financieros a la creacion,
renovacion, ampliacion o mejora de la capacidad operativa de la

organizacion.

Las inversiones del proyecto se agrupan en tres tipos: activos fijos, activos
intangibles y capital de trabajo o activos circulantes, de ello se desprende
gue la inversion necesaria para el presente proyecto asciende a la suma de

USD 306.576,24 los que se detalla a continuacion:
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ACTIVOS FIJOS Y COSTOS OPERATIVOS

ACTIVOS FIJOS

Para el presente proyecto se determinan los requerimientos de activos e
inversiones fijas, que corresponden a los bienes como base para el
desarrollo de la actividad productiva, entre los que se cuentan, la inversién
en terreno y en construcciones, asi como en activos fijos que son:
herramientas, enceres y mobiliario para la empresa, segun se detalla en

cantidades y sus respectivos precios en los siguientes cuadros:

PRESUPUESTO DE TERRENO

El terreno a adquirirse en la parroquia Chilibulo, en base a la necesidad de la
empresa es de 364,00mz, el precio del metro cuadrado es de USD 250.00

valor asciende a USD91.000,00

CUADRO 39

VALOR
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL

INVERSION EN TERRENO

Terreno ubicado en el Distrito
Metropolitano de Quito, Zona Eloy
Alfaro, Parroquia Chilibulo, Cdla. 4 m? 364 250,00 91.000,00
de Diciembre, calles Felicisimo
Lépez S11-89 y Raimundo Salazar

TOTAL 91.000,00

FUENTE: IRM- Administracién Zona Eloy Alfaro
ELABORADO: LA AUTORA
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INVERSION EN LA CONSTRUCCION LLAVE EN MANO

DETALLE UNIDAD CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Edificio m? 933,25 111,84 104.375,82
TOTAL 104.375,82

FUENTE: Propuesta ARQ. LUIS RUEDA P.

ELABORADO: LA AUTORA

PRESUPUESTO DE MUEBLES Y ENSERES

Es necesario que las diferentes areas de la empresa sean equipadas y

amobladas, permitiendo de esta forma que los empleados que laboraran en

la misma cuenten con las comodidades necesarias para el desarrollo

eficiente de las actividades, por tal razon el valor asciende a USD2.245,00

Vida util: 10
Porcentaje de depreciacion: 10%
CUADRO 41
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD Uxﬁl'lf:l o VALOR TOTAL \I:s;gtjif DEPRECIACION
MUEBLES Y ENSERES
Mueble biblioteca metalica mixta U 2 260,00 520,00
Estaciones de trabajo U 3 195,00 585,00
Mesa para reuniones 10 espacios V] 1 240,00 240,00
Silla giratoria gerencial u 3 190,00 570,00
Silla Grafiti tapizadas U 10 33,00 330,00
TOTAL 2.245,00 | 224,50 202,05

FUENTE: ww.mercadolibre.com.ec

ELABORADO: LA AUTORA
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PRESUPUESTO DE EQUIPOS DE OFICINA

La empresa necesariamente tendra que contar con equipos completos de
coémputo, que de acuerdo a las proformas realizadas en las casas

comerciales su valor asciende a USD1.733,00

Vida util: 3
Porcentaje de depreciacion: 33%
CUADRO 42
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD Ux#:; o VALOR TOTAL \I:I;;I(I))'Lif DEPRECIACION
EQUIPOS DE OFICINA
Computador Dual Core 2,6 U 2 309,00 618,00
Computador Laptop HP Core 15 U 1 733,00 733,00
Impresora Epson Workforce 2540 U 1 232,00 232,00
Teléfono inalambrico mini central U 3 50,00 150,00
TOTAL 1.733,00 571,89 387,04

FUENTE :ww.mercadolibre.com.ec
ELABORADO: LA AUTORA

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

Las depreciaciones son el desgaste que sufren todos los activos fijos

tangibles debido al uso de los mismos.

De acuerdo al Reglamento de Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario

Interno se debe utilizar de acuerdo al siguiente desglose:
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CUADRO 44
ACTIVOS VIDA UTIL | DEPRECIACION
Edificios 20 5%
Vehiculos 5 20%
Muebles y Enseres 10 10%
Maquinas 10 10%
Herramientas 10 10%
Equipo de Computo 3 33%

FUENTE: SRI
ELABORADO: LA AUTORA

CUADRO 45

TOTAL DE ACTIVOS FIJOS Y COSTOS OPERATIVOS

DETALLE VALOR TOTAL
MUEBLES Y ENSERES 2.245,00
EQUIPO DE OFICINA 1.733,00
TERRENO 91.000,00
INVERSION DE LA CONSTRUCCION LLAVE EN
MANO 104.375,82
TOTAL 199.353,82

ELABORADO: LA AUTORA

ACTIVOS DIFERIDOS

Se consideran activos diferidos a todos los bienes intangibles necesarios
para la puesta en marcha del proyecto, a continuacion, se determina los

rubros necesarios:

PRESUPUESTO DE ACTIVOS DIFERIDOS

De acuerdo al detalle del cuadro No. 44el valor de los Activos diferidos

asciende a USD7.100, 00
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Vida util: 10
Porcentaje de depreciacion: 10%
CUADRO 46

ELABORADO: LA AUTORA

SUELDOS ADMINISTRATIVOS

Corresponden a los gastos generados de acuerdo al rol del personal
administrativo cuyo montopara el periodo correspondiente asciende a
USD78.521,50

CUADRO 47

ELABORADO: LA AUTORA
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SERVICIOS BASICOS

Son todos los gastos por servicios permanentes para el funcionamiento de la
empresa. En la tabla se muestra el valor total de los mismos, que ascienden

a USD.8.400,00

CUADRO 48
DETALLE VALOR MENSUAL VALOR 30 MESES
SERVICIOS BASICOS
ENERGIA ELECTRICA 120 3600
AGUA POTABLE 50 1500
TELEFONO 50 1500
INTERNET 60 1800
TOTAL 280 8400

FUENTE: CNT / EMMAP / EEQ S.A/ Movistar
ELABORADO: LA AUTORA

GASTOS DE VENTAS O PUBLICIDAD

Son aquellos gastos que inciden directamente en la venta de los
departamentos necesarios dentro del marketing mix, para la

comercializacion.

CUADRO 49
DETALLE VALOR 30 MESES
GASTOS PUBLICITARIOS
PUBLICIDAD 3851,52
TOTAL 3851,52

FUENTE: AGENCIAS DE PUBLICIDAD/ IMPRENTA
ELABORADO: LA AUTORA
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CUADRO RESUMEN DE GASTOS E INVERSION TOTAL

DETALLE VALOR TOTAL

TOTAL ACTIVOS FIJOS Y COSTO OPERATIVOS 199.353,82
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 7.100,00
REMUNERACIONES 73.771,50
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y PUBLICITARIOS 12.251,52
TOTAL 292.476,84

FINANCIAMIENTO

Los cuadros resumenes que se ha presentado se puede evidenciar que los
requerimientos ascienden a USD292.476, 84 para la puesta en marcha de la
empresa, por lo que es prescindible buscar financiamiento ya sean estos

propios o por medio de créditos en entidades financieras.

Tomando en cuenta que el terreno representa un bien patrimonial, se los
asume en su totalidad como fondos propios de los cuatro accionistas
participantes, el inversionista principal participa con un valor de
USD91.000,00 a su vez los tres inversionistas representan un capital de
USD51.476,84 con aportaciones de USD12.869,21 cada uno, reconociendo
un total de USD142.476,84 como capital propio de la empresa. Como

resultado es necesario realizar un crédito por USD150.000,00.



CUADRO DE AMORTIZACION DEL CREDITO

TABLA DE AMORTIZACION
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BEMEFICIARIC EMPRESA SINALWI CLA. LTDA.
INSTIT. FINANCIERS  CORPORACION FINANCIERA NACIONAL
PMOMNTD EM IUSD 1 50,000, 00
TASA DE INTERES 10,505 T. EFECTIVA 11,0203%
PLAZO 2,5 anos
G RACLA, 0 anos
FECHA OE INICIHD S0/00 2014
MOMEDA DOLARES
AMORTIZACION CADA 30 dias
Niamero de pericdos 30 para amortizar capital
Mo. [ WENCIMIENTO SALDO INTERES PRIMNCIPAL DIVIDENDO
o 150,000, 00
1 30-oct-Z2014 145.605,85 1.312,50 4 39415 2. 706G 65
2 Z8-now-2014 14117325 1.274 05 4 432 850 5. 705 65
3 Z289-dic-2014 136.701 82 1.235 27 4. 471,33 5. 705 65
4 Z8-ene-2015 132.191 37 1.1596 14 4 510,51 5. 706 65
5 27-feb-2015 127.641 40 1.156 67 4. 549 97 5. 706 65
& 28-mar-2015 123.051,61 1.116 36 4 5839 78 5. 706 65
7 28-abr-2015 118.421 57 1.078 70 4 629 95 5. 706 65
gl 28-may-201s 113.751,21 1.038,19 4 670,45 5 708,65
9 27-jun-2015 109.039,89 995, 32 4711,32 5 708,65
10 27-jul-2015 104.287,34 8954 10 4 752 55 5 708,65
11 ?6-ago-2015 99453 21 812,51 479413 5 708,65
1z 25-=ep-2015 94 657,13 870,57 4 836,08 5 706,65
13 25-o0ct-2015 89. 778,73 828 25 4 878,40 5. 705 65
14 24 _now-2015 24 857,65 785,56 4.5921,08 S 708,65
is Z4dic-2015 75.353 50 T4Z 50 4 5954 14 5. 708 65
16 23-ene-2016 74 83593 599 07 5007 58 5. 706 65
17 2Z2-feb-2018 59.834 53 655 25 5.051,39 5. 706 65
18 23-mar-2016 64.738,04 511,05 S 085,59 5 708,65
19 ZZ2-abr-2018 50 553 76 o655 47 514018 5. 706 65
20| 22-may-2018 54 413,60 521,49 5 185,18 5 708,65
21 21-jun-2016 459.183,07 ATE 12 5 230,53 5 708,65
77 21-jul-2016 43908 77 430,35 5 278,29 5 708,65
23 Z0-ago-2016 38.584,31 384,18 5 322 45 5 706,65
24 19-sep-2016 33.215,28 337,51 S 359,03 5. 706,65
25 18-—oct-2015 27799 27 250,63 5415 01 5. 705 65
26 18-now-2015 Z2 335386 243 24 5.483 40 5. 708 65
27 18-dic-2018 16.824 65 195, 44 5.511.21 5. 706 65
28 17-ene-2017 11. 285 22 147 22 5.559 43 5. 706 65
29 156-feb-2017 5 657,15 938 57 5603 08 5. 706 65
30 18-mar-2017 0,00 49 50 5 657,15 5 708,65
TOTALES 21.199,40 150.000,00 | 171.199 40
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COSTOS

Referente a los resultados obtenidos, del analisis de los diferentes rubros
gue intervienen en el proceso de servicio, administrativo, ventas, asi como
los costos de capital dispuesto, se puede visualizar en forma detallada en el

siguiente cuadro:

CUADRO 52

COSTOS TOTALES VALORES EN USD

DENOMINACION VALOR TOTAL
COSTOS DE CONSTRUCCION
Inversion en el Terreno (Cuadro 39) 91.000,00
Inversion en la Construccién Llave en Mano (Cuadro 40) 104.375,82
Activos Fijos (Cuadro 41-42) 3.978,00
TOTAL 199.353,82
COSTOS DE OPERACION
Remuneracién Personal Administrativo (Cuadro 47) 73771,5
Gastos Administrativos y Publicidad (Cuadro 48-49) 12251,52
COSTOS FINANCIEROS
Gastos Financieros (Cuadro 51) 21.199,40
TOTAL 107.222,42
COSTO TOTAL 306.576,24

CALCULO DEL COSTO UNITARIO m?2

Al analizar los costos unitarios del metro cuadrado de construccion se
representa al tomar los valores del costo total de construccién, incluyendo en
este los costos de terreno, mano de obra y gastos, todos estos elementos
divididos para el total de 364 m2 construccion total que tendra el proyecto de

los cuatro departamentos, realizado la siguiente ecuacién tenemos:
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COSTO UNITARIO DE m? = $306.576,24

364

COSTO UNITARIO DE m? = 842,24

CALCULO DEL PRECIO DE VENTA

Para lograr estar a la medida de la competencia en lo referente a precios,
luego de determinar los costos unitarios, se procede a incrementar un 25%
de utilidad, determinando el presente incremento a cada metro cuadrado,
dado esto al conocer el valor del metro cuadrado de venta en el mercado de

la ciudadela “4 de diciembre”.

Baja las consideraciones mencionadas, se ha establecido el precio de venta
unitario del metro cuadrado de construccion de cada departamento a

USD1.052, 80

COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES

Una vez que se determina los costos totales, es conveniente realizar la
clasificacion de los mismos en costos fijos y costos variables, con la finalidad
de examinar la incidencia de los costos en la produccion y también usar la
clasificacion para efectuar los calculos del punto de equilibrio tanto
matematico como su representacion grafica, a continuacién el cuadro con los

valores analizados de costos fijos y variables dentro del proyecto:
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CUADRO 53
RESUMEN DE LOS COSTOS FIJOS Y VARIABLES
CAPACIDAD UTILIZADA 100%

DENOMINACION COSTOS FlIOS COSTOS VARIABLES | COSTO TOTAL
COSTOS DE CONSTRUCCION
Inversion en el Terreno (Cuadro 39) 91.000,00 91.000,00
Inversion en la Construccion Llave en Mano (Cuadro 40) 104.375,82 104.375,82
Activos Fijos (Cuadro 41-42) 3.978,00 3.978,00
COSTOS DE OPERACION
Remuneracién Personal Administrativo (Cuadro 47) 73771,5 73.771,50
Gastos Administrativos y Publicidad (Cuadro 48-49) 12251,52 12.251,52
COSTOS FINANCIEROS
Gastos Financieros (Cuadro 51) 21.199,40 21.199,40
COSTO TOTAL 202.200,42 104.375,82 306.576,24

FUENTE: Cuadro 50-52
ELABORACION: La autora

INGRESOS

Considerando las estrategias de ventas y la inversion la empresa en el

siguiente cuadro detallaremos los ingresos que se obtendra por la venta de

los cuatro departamentos, aplicando las politicas necesarias y con precios

competitivos:



CUADRO 54
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PRECIO POR DEPARTAMENTO

UNI- AREA UTIL PRECIO VALOR
DADES
PLANTA NIVEL UsSOS o DE TOTAL
N COMPUTABLE VENTA
M2 M2
= < N+1.00 | Departamento 1 1 89,03 1.052,80 93.730,78
§ <
o
o N+1.00 | Duplex 1PB 1 78,17 1.052,80 82.297,38
SUBTOTAL PLANTA BAJA 167,20
8 N+4,06 | Departamento 2 1 70,36 1.052,80 74.075,01
o
@
- N+4,06 | DuplexPA 1 78,19 1.052,80 82.318,43
SUBTOTAL PLANTA ALTA 148,55
8 N+7,10 | Departamento 3 1 75,54 1.052,80 79.528,51
(-9
3
«J N+7,10 | Departamento 4 1 73,01 1.052,80 76.864,93
SUBTOTAL PLANTA ALTA 148 55 488.815.04

FUENTE: ARQ. LUIS RUEDA P.
ELABORACION: La Autora

Bajo este planteamiento, se determina un ingreso por la venta de los cuatro

departamentos de USD488.815,04 asignando un margen de utilidad de 25%

representado en dolares por USD182.238,80 en un periodo de dos afos y

medio que tomara la construccion y la venta.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Un estado de ganancias y pérdidas mide la actividad de una empresa a lo

largo de un periodo, que suele ser un mes, un trimestre o un afio. El estado

de ganancias y pérdidas basicamente le indica los ingresos, los gastos, las

ganancias y las pérdidas. Para determinar la utilidad o pérdida en ventas, es

necesario conocer los siguientes resultados

e VENTAS NETAS
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e COMPRAS TOTALES O BRUTAS
o COMPRAS NETAS

« COSTO DE LO VENDIDO

Las cuales estan detalladas en el siguiente cuadro:

CUADRO 55

ESTADO PROFORMADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
EN DOLARES AMERICANOS

VALOR
DENOMINACION PROYECTO

(+) INGRESOS POR VENTAS 488.815,04

(-)COSTOS DE PRODUCCION 199.353,82

() UTILIDAD BRUTA 289.461,22

(-)COSTOS DE OPERACION 107.222,42

() UTILIDAD NETA 182.238,80

(-)15% UTILIDADES

TRABAJADORES 27.335,82

() UTILIDAD LIQUIDA TRIBUTABLE | 154.902,98

(-)25% IMPUESTO A LA RENTA 38.725,74

(=) UTILIDAD NETA EJERCICIO 116.177,23

FUENTE: Cuadro 53
ELABORACION: La autora

FUENTES Y USO DE FONDO DEL EFECTIVO

Tomando en cuenta el Cuadro 51 se deduce en qué forma se obtiene las
fuentes de financiamiento para el proyecto y también los usos que se daran
al dinero que se obtiene de las dosorigenes.

En el ano de iniciacion el préstamo bancario local de USD150.000,00 y el
capital propio de los accionistas que representa USD142.476,84 seran

invertidos en la construccion y compra de activos fijos.
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CUADRO 56
FUENTE Y USO DE EFECTIVO EN DOLARES AMERICANOS
VALOR
DENOMINACION PROYECTO
FUENTES
CAPITAL PROPIO 142.476,84
PRESTAMO BANCARIO 150.000,00
TOTAL FUENTES 292.476,84
USOS
TOTAL ACTIVOS FIJOS Y COSTO
OPERATIVOS 199.353,82
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 7.100,00
REMUNERACIONES 73.771,50
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y
PUBLICITARIOS 12.251,52
TOTAL USOS 292.476,84
BALANCE

FUENTE: Cuadro 55
ELABORACION: La autora

PUNTO DE EQUILIBRIO

Un punto de equilibrio es usado comunmente en las empresas u
organizaciones para determinar la posible rentabilidad de vender un
determinado producto. Es el punto en donde los ingresos totales recibidos se
igualan a los costos asociados con la venta de un producto. Para calcular el
punto de equilibrio es necesario tener bien identificado el comportamiento de
los costos; de otra manera es sumamente dificil determinar la ubicacion de
este punto.

En el presente trabajo se calculara el punto de equilibrio utilizando el método
matematico en funcion de la capacidad instalada utilizando ademas la forma

grafica para su representacion.



METODO MATEMATICO

Para ello se debe utilizar la siguiente igualdad matematica:

a. PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = X 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

202200,42
PE = X 100
488815,04 - 104375,82

PE = 52,60 %

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE =
Costo Variable Total
1 -
Ventas totales Ventas Totales
202200,42
PE =
104375,82
1 -
488815,04

PE = $ 257.098,13

154
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METODO GRAFICO

A continuacién el punto de equilibrio mediante el método grafico:

PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LAS VENTAS Y
CAPACIDAD INSTALADA

PRIMER ANO

600000

500000 - i yT-4881504 b

400000 £

L T = 306,576, 24 :

300000 £+

200000 €=

INGRESOS EN MILES DE DOLARES

100000 =

UNIDADES EN MILES " .
e=g== Costo fijo e=g=s Costo Variable

ey COsto Total ey \/cntas Totales

ELABORACION: La Autora
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EVALUACION FINANCIERA

Para evaluar el proyecto se aplican algunos indicadores como: Valor Actual
Neto, Tasa Interna de Retorno, Relacién Beneficio Costo, Periodo de

Recuperacion del Capital y Andlisis de Sensibilidad.

En base a los resultados obtenidos se podra determinar la rentabilidad o
viabilidad financiera del proyecto, estableciéndose conclusiones definitivas
gue permitan adoptar decisiones sobre la puesta en marcha del proyecto.
Esta fase del proyecto es una de las mas importantes y decisivas, por lo que

debera realizarse un andlisis preciso de cada uno de los indicadores.

FLUJO DE CAJA

Los flujos de caja para cada afio se calculan de la diferencia entre los
ingresos totales y costos totales de cada afio, en el presente proyecto
podemos determinar el flujo de efectivo que se generara durante el tiempo
gue dure el proyecto, lo anterior lo obtenemos mediante un comparativo

entre los ingresos y los egresos.

Obteniendo como resultado la comparacion se observa que el proyecto
cuenta con el suficiente dinero que podria necesitar para cubrir con liquides

sus actividades durante su tiempo de vida.
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CUADRO 57
FLUJO DE CAJA

FLUJO NETO
TIEMPO EGRESOS INGRESOS DESCONTADO

Ao 1 177.037,54 - 177.037,54
Afo 2 76.959,54 244.407,52 167.447,98
Afo 2%, 38.479,76 244.407,52 205.927,76
TOTAL 292.476,84 488.815,04 196.338,20

ELABORACION: La autora

El flujo de caja nos permite conocer la viabilidad monetaria del proyecto a
través del calculo del valor actual neto y la tasa interna de retorno. En el
presente proyecto se plantea la venta de los cuatro departamentos en

relacion del tiempo estimado para la venta de un afio.

PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

El tiempo que le tomara a la empresa recuperar el capital que invirtio es
posible determinarlo con el tiempo estimado para la venta de los
departamentos que a partir de los 6 meses de concluida la construccion se
estima un periodo de venta de dos afios para recuperar el capital, que para
el caso del presente proyecto tanto la inversion como la utilidad se

recuperara en dos afos y seis meses.

VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto, establece un andlisis que permite saber el saldo
actualizado de la inversién una vez que ha sido ejecutado el proyecto, es
decir, el valor actual de los recursos obtenidos al final del periodo de

duracion del proyecto.
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Para realizar los célculos correspondientes, se debe determinar la tasa de
oportunidad del capital. En este caso, el crédito a contratar con una
instituciéon financiera local, tiene un costo de 10,50%, es decir la tasa de
interés que se deberd cancelar en el tiempo de utilizacion del crédito que se

realizara a la Corporacién Financiera Nacional.

Con la tasa de interés o de oportunidad del capital (i) que como se menciono
anteriormente es de 10,50%, el tiempo (t) serd de 2,5 afios, como

exponencial, se calcula el factor de actualizacion (FA) aplicando la siguiente

formula:
1
FA = —-—mmmem -
A+«
1
Afo 2,5 FA= - = 0,7791

(1 +0,1050)2,5

Su aplicacion es determinar que el flujo neto descontado, al aplicarle un
coeficiente igual a la tasa de oportunidad de capital se obtenga como
resultado un valor actualizado, permitiendo determinar el valor que quedara
para la empresa luego que se ejecute el proyecto y termine su vida Uutil, el

mismo que determina que para el proyecto sea viable debe ser positivo.

Una vez realizado los calculos el valor del VAN es de USD 143.153,87 valor

positivo, cuya representacion es la factibilidad de vida atil del proyecto.
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CUADRO 58
VALOR ACTUAL NETO (VALOR EN DOLARES)
FACTOR
VALOR
TIEMPO FLUJO NETO ACTUALIZADO
10,50% ACTUALIZADO
Afo 0 |- 177.037,54 - 177.037,54
Ao 1 167.447,98 0,904977 151.536,57
Afo 2 205.927,76 0,819000 168.654,84
TOTAL 143.153,87

ELABORACION: La autora

TASA INTERNA DE RENTABILIDAD

La tasa interna de rentabilidad define el rendimiento del proyecto en los afios
de vida util, si se conoce la tasa de descuento, dicho en otras palabras es
aquella tasa que igual al valor presente de los flujos de efectivo con la

inversion inicial.

En términos financieros la TIR es la tasa de interés que los flujos del

proyecto pagan sobre la inversion realizada.

Para el célculo se debe interpolar tasas mayores y menores a la tasa de
oportunidad del capital, hasta conseguir valores que se aproximen 0 se

igualen a cero.

Si la TIR es >= al costo de oportunidad del capital, TMAR o0 costo de capital
promedio ponderado, que tiene el inversionista 0 empresa, se debe aceptar
el proyecto, en caso contrario rechazarlo. Una TIR mayor que el costo de
oportunidad del capital garantiza que el proyecto rinde mas que una

inversion alternativa.
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Otra interpretacion seria, que la TIR es la maxima tasa de interés a la cual el
empresario o inversionista tomaria dinero prestado para financiar la totalidad
del proyecto, repagando con lo producido la totalidad del principal de la

deuda y de sus intereses y sin perder un dolar.

CUADRO 59
TASA INTERNA DE RETORNO (VALORES EN DOLARES)

FLUJO NETO FACTOR 81% VAN MENOR FACTOR 82% VAN MAYOR
177.037,54 0,552486188 97.810,80 0,5494505 97.273,37
167.447,98 0,305240988 51.111,99 0,3018959 50.551,86
205.927,76 0,226883839 46.721,68 0,2237801 46.082,54

22,87 638,97
ELABORACION: La autora
. . . AN
TIR :11+(;:2—.z1) 1
VAN | + VAN

TIR=81+1 22,87/ 22,87-(-638,97)
TIR = 81 + 1(22,87 / 661,84)
TIR = 81+ 1 (0,01510)

TIR = 82 + 0,01510
TIR = 82,01

En el presente proyecto, considerando una tasa mayor del 82% y una tasa
menor del 81% se logra aproximar al maximo las sumatorias de los flujos y

se obtiene una TIR de 82,01% que es mayor a la tasa de oportunidad del
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capital en el sector financiero que es del 10,50%, por tanto es factible el

proyecto y conveniente la implementacién en el mercado.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
En un proyecto, es conveniente efectuar el andlisis de sensibilidad, porque
se trata de medir si le afectan o no a un proyecto, dos situaciones que se
dan en una economia, esto es, el aumento en los costos y la disminucién en
los ingresos.
El andlisis de sensibilidad es la interpretacion dada a la incertidumbre en lo
gue respecta a la posibilidad de implantar un proyecto, debido a que no se
conocen las condiciones que se espera en el futuro.
Para la toma de decisiones debe tomarse en cuenta lo siguiente:
» Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que uno el proyecto
es sensible.
» Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual a uno el proyecto no
sufre ningun efecto.
» Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que uno el proyecto
no es sensible.
Para su célculo intervienen tres elementos: un porcentaje de incremento en
los costos, un porcentaje de decremento en los ingresos y un factor de
actualizacion de los ingreso y egresos, cuya aplicacion permita igualar o
maximizar el acercamiento a cero, para obtener una nueva TIR, que
comparada con la TIR real del proyecto, determine el punto de quiebre que

es un valor menor a la unidad.



ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON EL INCREMENTO 9% ENLOS COSTOS

CUADRO 60

(VALOR EN DOLAREYS)
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TIR=60 + (-20 4.621,27 / 4.621,27+( -11.085,75))

TIR =60 +(-20 4.621,27 / -6464,48)

TIR = 60 + (-20 (- 0,7148)

TIR = 60 — 14,296

TIR DEL PROYECTO = 82,01

1) DIFERENCIA DE TIR

N TIR =45,70

Dif. Tir = Tirproy. - Nueva Tir

Dif.Tir = 82,01 — 45,70

Dif. Tir = 36,31%

2) PORCENTAJE DE VARIACION

% Var. = (Dif. Tir / Tir del proy.) * 100

COSTO ORIGINAL
COSTO TOTAL INCREMENTADO INGRESO FLUJO NETO FACTOR 60% | VALOR ACTUAL FACTOR 80% | VALOR ACTUAL
ORIGINAL 9% ORIGINAL
- 177.037,54 192.970,92 - 192.970,92 0,6250000 120.606,82 0,5555556 | - 107.206,066
76.959,54 83.885,90 | 244.407,52 160.521,62 0,3906250 62.703,76 0,3086420 49.543,710
38.479,76 41.942,94 | 244.407,52 202.464,58 0,3088162 62.524,34 0,2300481 46.576,602
4.621,27 11.085,75
ELABORACION: La autora
. . _ AN
TIR :11+(.u:2—11) 1
VAN | + VAN




% Var. = (36,31 /82,01) * 100

% Var. =44,27%

3) SENSIBILIDAD

Sensib. = % Var. / Nueva Tir

Sensib. = 44,27 /1 45,70

Sensib. = 0.9687
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El proyecto soporta un incremento en los costos del 9 %, pues con este valor

obtenemos una sensibilidad de 0,9687 que es menor de uno, es decir; que el

proyecto no es sensible a esta variacion, por lo tanto no sufre ningan efecto

y es ejecutable.

CUADRO 61

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON LA DISMINUCION 17% ENLOS COSTOS
(VALOR EN DOLARES)

INGRESO COSTO ORIGINAL COSTO FACTOR VALOR

ORIGINAL DISMINUIDO 17 % ORIGINAL FLUJO NETO 20% VALORACTUAL | FACTOR 30 ACTUAL
0 0 -177037,54 -177037,54 0,8333333 -147531,28 0,7692308 | -136182,72
244407,52 202858,24 76959,54 125898,70 0,6944444 87429,65 0,5917160 74496,27
244407,52 202858,24 38479,76 164378,48 0,6339381 104205,79 | 0,0001869 30,72
44104,16 -61655,73

ELABORACION: La autora
. . . AN
TIR :11+(;:2—.z1) 1
VAN | + VAN

TIR=20 + (-10 44.104,16 / 44.104,16 + ( -61.655.73))

TIR=20+ (- 10 44.104,16 /-17.551,57)

TIR = 20 + (-10 (- 2,5128)
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TIR =20+ 25,13

N TIR = 45,13

TIR DEL PROYECTO = 82,01

1) DIFERENCIA DE TIR
Dif. Tir = Tirproy. - Nueva Tir
Dif.Tir = 82,01 — 45,13
Dif. Tir = 36,88%

2) PORCENTAJE DE VARIACION
% Var. = (Dif. Tir / Tir del proy.) * 100
% Var. = (36,88 /82,01) * 100
% Var. = 44,97%

3) SENSIBILIDAD
Sensib. = % Var. / Nueva Tir
Sensib. = 44,97 / 45,13

Sensib. = 0.996457

El proyecto soporta una disminucion de los ingresos en un 17%, ya que con
este valor obtenemos una sensibilidad de 0,996457 que es menor que uno,
lo que significa que el proyecto no es sensible a esta variacion, por lo tanto

no sufre ningun efecto y es ejecutable.
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EVALUACION AMBIENTAL

Los problemas ambientales urbanos estan relacionados con la falta de
organizacion y mal uso del suelo, por esta razén en el presente proyecto, se
utilizaran los espacios destinados para las areas verdes por ordenanzas
municipal de 45m? para destinarlos a sembrar jardines y areas verdes para
uso de sus habitantes.

El sector cuenta con toda la infraestructura basica de servicios, la red de
alcantarillado contribuye a que, la eliminacion de las aguas servidas emitidas
por el conjunto residencial se deseche de manera adecuada y directamente
a la red publica de alcantarillado que cuenta con un sistema de tratamiento
de aguas con lagunas d oxidacion y purificacion del agua.

Los desechos sdlidos se eliminaran a través del proyecto de recoleccion
existente en la ciudad.

Para disminuir el impacto ambiental los habitantes del conjunto residencial
deberan hacer conciencia y colaborar con el cuidado y buen funcionamiento

dentro del entorno del conjunto habitacional.
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CONCLUSIONES

Una vez concluido el trabajo de investigacion, se llegd a determinar varias

conclusiones, entre las cuales sefialamos las siguientes:

7
L X4

L)

Al realizar el Estudio de mercado se verifica perfectamente que existe
los demandantes necesarios para la compra de los departamentos.

La demanda potencial esta representada por 319.738 hogares que no
disponen de vivienda, a su vez se identifican 44.763 demandantes
reales, y finalmente se identificaron los demandantes efectivos del
proyecto que suman 29.096 demandantes, que de acuerdo a los
estudios de sus ingresos son los mas solventes econdémicamente
para los intereses del proyecto.

Los demandantes expresan su preferencia por los anuncios
televisivos como también por medio de la web y redes sociales, hecho
gue determina la decision de hacer publicidad por estos medios y asi
mismo vallas y volantes publicitarios que segun la experiencia de los
socios ha sido de gran acogida por el mercado en los anteriores
proyectos.

En cuanto al precio de los departamentos al estudiar la oferta de
departamentos en zonas residenciales del Distrito Metropolitano de
Quito, los valores propuestos en el proyecto son competitivos
comparados con departamentos de similares promotores obteniendo

una rentabilidad razonable para los inversionistas.
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Existen las condiciones naturales y técnicas suficientes para la
localizaciéon del proyecto en la zona Eloy Alfaro, parroquia Chilibulo
ciudadela 4 de Diciembre.

La empresa se constituye como una Compafia de Responsabilidad
Limitada, cuya razon social es SINALVI CIA. LTDA., cuyo objetivo es
la construccién de obras civiles, edificaciones completas, viviendas
familiares y multifamiliares, edificios remodelacién, ampliacion,
modificacion y mantenimiento de inmuebles, disefio, acabados y
decoraciones de interiores y exteriores, corretaje inmobiliario,
asesoria y consultoria en construccion, con un capital social de
142.476,84, y cuenta con los respectivos manuales para su
desempeiio administrativo y financiero.

El financiamiento de la empresa se constituye de la siguiente manera:

Activos Fijos: $199.353,82
Activos Diferidos: $7.100,00
Remuneraciones: $73.771,50

Gastos Administrativos: $12.251,52

TOTAL: $292.476,84

De los cuales $ 150.000 son financiados mediante créditos bancarios
y los $142.476,84 con aportes directos de los accionistas.

Los principales rubros que se destacan en los calculos del proyecto
son:

Costos Totales: $306.576,24

Ingreso: $488.815,04



L)

L)

168

Utilidades Netas: $116.177,23

Del andlisis del punto de equilibrio se concluye que trabajando en el
proceso constructivo al 52,59% de la capacidad de disefio la empresa
no incurrird en pérdidas ni ganancias.

La evaluacion del proyecto determina su factibilidad de acuerdo con
los indices resultantes asi:

Valor Actual Neto: $143.153,87 valor positivo cuya representacion es
la factibilidad de vida atil del proyecto.

Tasa Interna de Rentabilidad: $82,01% que es mayor a la tasa de
oportunidad del capital en el sector financiero que es del 10,50%, por
tanto es factible el proyecto y debe implementarselo.

Periodo de Recuperacion del Capital: es de 2 afios, 6 meses.

El analisis de impacto socioecondémico del proyecto es favorable,
debido a que su implementacion generara fuentes de empleo directas

e indirectas en el sector de la construccion.
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RECOMENDACIONES

Convendra poner en marcha la propuesta del presente Plan de
Inversion debido a los resultados totalmente factibles que entrega el
estudio realizado.

Al momento de la implementacion, si este demora mas de 6 meses en
concluir la obra, deberia hacerse un nuevo andlisis financiero para
verificar si conserva las bondades de factibilidad.

Al realizar los analisis de instituciones financieras para hacer uno de
un crédito seria conveniente realizarlo con la Corporacion Financiera
Nacional que se encuentra impulsando el sector constructivo
ecuatoriano a tasas de interés favorables para los inversionistas.

Se expresa especial recomendacion a los socios del proyecto, para
hacer uso de los departamentos debido a no contar con vivienda
propia, convirtiendose los mismos en potenciales clientes, ajustando
la adquisicién de los mismos al costo de venta, el cual se presenta a
un valor conveniente y razonable.

Es un proyecto con una inversion rentable por tanto los inversionistas
deben ponerlo en ejecucion, para mejorar las condiciones de

desarrollo, y un buen vivir, al cual todos anhelamos.
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k. ANEXOS
ANEXO 1.
FORMATO DE ENCUESTA A LA DEMANDA
UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

@

i
?b,

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Con el objetivo de realizar un muestreo, para el “Estudio de Factibilidad para la
construccion de un Proyecto de departamentos de la empresa Sinalvi Cia. Ltda., y su
comercializacién en el Distrito Metropolitano de Quito” me dirijo a usted para que nos brinde
informacién confiable al contestar el siguiente banco de preguntas:

1.¢ Dispone usted de vivienda propia?

S ()
NO ()

2. ¢ldentifique cudl es el ingreso econémico mensual que percibe su familia?

Menos de $300,00
De $301,00 a $600,00
De $601,00 a $1.200,00
De $1.201,00 a $2.000,00
De $2.001,00 o Mas
3. ¢ Le gustaria adquirir un departamento en un conjunto residencial?
S ()
NO ()
4. ¢ Al adquirir un departamento cuanto dinero estaria dispuesto a cancelar por un crédito

N T e )
~— N~ ~—~ ~—~ ~—

(en caso de requerirlo) dependiendo de los afios de endeudamiento que usted disponga?

De $300,00 a $500,00
De $501,00 a $700,00
De $701,00 a $1.000,00
De $1.001,00 o Mas

5. ¢Al comprar un Departamento con qué tipo de materiales o acabados le gustaria

(
(
(
(

~— N~ N~ ~—

adquirirlo?
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Acabados de Lujo ()
Acabados de Primera Calidad ()
Acabados Econdémicos ()

6. ¢ Cuanto pagaria usted por un departamento en una zona residencial de alta plusvalia de

alrededor de 85 m2, con acabados de primera calidad?

De $60.000,00 a $70.000,00 ()
De $70.001,00 a $80.000,00 ()
De $80.001,00 a $90.000,00 ()
De $90.001,00 o Méas ()
7. ¢ Si usted adquiere una vivienda, como le convendria cancelar su costo?
Al contado ()
A plazos con Financiamiento propio ()
A plazos con Entidad Financiera ()
IESS ()

8. ¢ Si la compra es a crédito, cudl seria el plazo tope que usted requiere para cancelar la
deuda?

De 5 a 10 afios ()
De 10 a 15 afios ()
De 15 a mas afos ()

9. ¢Estaria dispuesto a adquirir un Departamento cuando el proyecto esté en planos, con
cuotas periddicas y con la garantia de una promesa de Compra — venta, o cuando la obra
esté concluida mediante escritura debidamente notarizada y registrada?

En planos ()

Obra concluida ()

10. ¢ En qué zona del Distrito Metropolitano de Quito le gustaria adquirir su vivienda?

Zona Calderén () Zona Sur Eloy Alfaro ()
Zona Norte Eugenio Espejo () Zona La Delicia ()
Zona Valle de Los Chillos () Zona Centro Manuela Saenz ()
Zona Tumbaco () Zona Quitumbe ()

11. ¢En caso de crearse el Proyecto de departamentos a cargo de la empresa Sinalvi Cia

Ltda en la ciudad de Quito, usted compraria un departamento?

S ()
NO ()

12. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria que se difundiera la venta de nuestros
departamentos?
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Television ()
Radio ()
Diarios, revistas, impresiones ()
Vallas de Publicitarias ()
Internet ()
Otro ()

GRACIAS POR SU GENTILEZA.
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ANEXO 2.
FORMATO DE ENCUESTA A LA OFERTA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA&

MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

D
M=

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA PARA CONOCER LA OFERTA DE PROYECTOS INMOBILIARIOS EN EL DISTRITO

METROPOLITANO DE QUITO

Identificacion de las Constructoras e Inmobiliarias de Vivienda.

1.

¢Usted es constructor de departamentos en el Distrito Metropolitano de Quito?
SI ()
NO ()

¢Cuales son los tipos de materiales o acabados que utiliza en los departamentos
con mayor frecuencia para la venta?

Acabados de Lujo ()
Acabados de Primera Calidad ( )
Acabados Econdmicos ()

¢Cual es el precio aproximado de venta para departamentos de mas de 85 m2?

Menos de $60.000,00

De $60.001,00 a $80.000,00
De $80.001,00 a $100.000,00
De $100.001,00 o Mas

—~ N A~
~— N~ N~ ~—

¢,Como maneja usted la cancelacion del costo de los departamentos?
Al contado

A plazos con Financiamiento propio
A plazos con Entidad Financiera
BIEES

—~ N~
~— N~ ~—
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¢,Cuantos departamentos tiene usted disponibles para la venta para el segundo
semestre del 2014?

Menos de 10 departamentos
De 11 a 20 departamentos
De 21 a 30 departamentos

De 31 a 40 departamentos

A~ AN AN~
~— ~— ~— ~— —

De 41 a mas departamentos

¢,Cuantos departamentos vende aproximadamente al mes?
Menos de 10 departamentos ()

De 11 a 20 departamentos
De 21 a 30 departamentos

De 31 a 40 departamentos

~ A~~~
~— ~— ~— —

De 41 a mas departamentos

¢,De acuerdo a su experiencia cual es la zona mas atractiva para los clientes, al
momento de comprar una vivienda en el Distrito Metropolitana de Quito?
Zona Calderén () Zona Sur Eloy Alfaro
Zona Norte Eugenio Espejo () Zona La Delicia

Zona Valle de Los Chillos () Zona Centro Manuela Saenz
Zona Tumbaco () Zona Quitumbe

¢,Cual es el porcentaje de utilidad que usualmente proyecta al vender un
departamento?
Menos del 15 %
De 16% al 22%
De 22% al 30%

De 31% o mas

~ A~~~
~— N~ ~ ~—

,Segun su experiencia, cuanto tiempo consideraria necesario para concluir un
proyecto de 4 departamentos?

Menos de 1 afio ()
De 2 a 3 afos ()
De 4 a mas afios ()

¢En cuantos meses ha vendido usted aproximadamente cuatro departamentos?
Menos de 6 mese ()
De 6 a 12 meses ()
De 12 a 24 meses ()



11.

De 24 mesesamas ()

¢Por qué medio usted da a conocer sus proyectos inmobiliarios?
Television

Radio

Diarios, revistas, impresiones
Prensa escrita

Vallas de Publicitarias
Internet

Otro

N~ N N N N N N

GRACIAS POR SU GENTILEZA.
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ANEXO 3.
ANTEPROYECTO
FICHA RESUMEN ANTEPROYECTO
a. TEMA:

“PLAN DE INVERSION PARA LA CONSTRUCCION DE UN PROYECTO
DE DEPARTAMENTOS DE LA EMPRESA SINALVI CIA. LTDA., Y SU
COMERCIALIZACION EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”

b. PROBLEMATICA

Actualmente Quito enfrenta problemas masivos de vivienda. Mas del 40% de
la poblacion vive en tugurios o en asentamientos informales, el lucro y la
especulacion con la tierra han llevado los precios mas alla de los medios de
la mayoria de quitefios, ademas de los altos costos de la tierra hay otras
razones que contribuyen a la crisis de vivienda en Quito: entre ellas, el alto
costo de los materiales de construccion, las exigentes normas de tecnologia
y construccion que involucran procedimientos costosos y la falta de
planificacion urbana. En Quito el 65% de las viviendas han sido construidas
de manera informal, sin permisos municipales. La ciudad ha crecido de
manera desordenada, existen lugares que ya estan completamente
afianzados como Cotocollao, EI Condado, San Carlos (en el norte), La
Magdalena, Villa Flora (en el sur) y otros que recién se estan construyendo

como: Calderén, Quitumbe.

Ahora mas que nunca la planificacién urbana es o al menos debe ser un
proceso social y econémico, la verdadera planificacion debe involucrar no
solamente la construccidn de vecindarios agradables, sino el cambio social
para solucionar los problemas de distribucion de riqueza, servicios y

oportunidades.

Corporaciéon SINALVI Cia.Ltda. Nace con el fin de solucionar la adquisicién
de terrenos legales y con todos los servicios basicos, que sirvan para la

construccién de vivienda familiar, brindando facilidades en el crédito y
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formas de pago, utilizando como medios de incentivo la ubicacion de sus
proyectos.

Se pretende poner a disposicion de las familias; unidades de vivienda
cémodas, en un ambientetranquilo y saludable ubicado dentro del Distrito
Metropolitano de Quito en la Zona Eloy Alfaro, a precios razonables. Se
construiran en lotes de terreno de 200 metros cuadrados como minimo con
obras de infraestructura existentes y que su ubicacién sea estratégica.

Se ofrecera estas viviendas a familias que disponen de capacidad
definanciamiento de la clase media.

La visién al que se enfocara, sera entonces, personas a las que les guste

vivir enespacios comodos bajo el régimen de la propiedad horizontal.

En el mercado de la construccion como en cualquier otro, las empresas
tienen como fin principal, generar utilidades a través de la venta de sus
productos. Con el objeto de lograr estas ventas se debe contar no solo con
buenos productos que satisfagan las necesidades de los consumidores, sino
con técnicas financieras adecuadas que permitan optimizar los recursos y
aumentar la rentabilidad de los proyectos, de tal forma que logre capturar el

interés de los inversionistas para desarrollar los mismos.

Por lo tanto es necesario que se aplique en la empresa el estudio de este
proyecto de inversion, en mismo que comprenderda desde el analisis del
mercado local asi como del sector de la construccion, hasta un plan de
mercadeo y comercializacion, lo que permitira afianzar
conocimientos aprovechando las fuentes de financiamiento para maximizar
la rentabilidad de las inversion, mediante la utilizacion de métodos, técnicas
y herramientas financieras.

La carencia de un plan de inversion de vivienda en el Distrito Metropolitano
de Quito en la Zona Eloy Alfaro no ha permitido brindar a la poblacion una
vivienda digna a precios modicos con responsabilidad profesional del disefio

estructural, tanto de la estructura principal como de lo ampliado.
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c. Justificacién

JUSTIFICACION ACADEMICA

La Universidad Nacional de Loja al implementar el Sistema Académico por
Objetos de Transformacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje,
orienta su accionar hacia la determinacién de alternativas de solucién a los
problemas generados por el sistema econémico imperante y apunta al logro
de objetivos comunes, como alcanzar el impulso del aparato productivo, el
bienestar social, para acoplarse adecuadamente con los criterios de
eficiencia, productividad, seguridad social, aprovechamiento Optimo de
recursos, adecuados sistemas juridicos y administrativos, etc., que
contribuyan a elevar el crecimiento y desarrollo socio-econémico de la region

sur y del pais.

El interés como estudiante, es poner en practica todo el conocimiento
adquirido a través de todo el proceso educativo que he obtenido, tanto en
forma intelectual, moral y académica. Apoyados con ese conocimiento se
implementa la presente investigacion ya que su contenido es de relevancia
social para elevar el nivel de vida de la poblacion, ajustandose a la realidad
social con medios y métodos tecnolégicos modernos que servirAn como

material bibliografico para futuras investigaciones.

JUSTIFICACION SOCIAL

La ejecucidn del proyecto aportard de manera total al circulo social,
apoyando al crecimiento econémico familiar, a la industria de la construccion
a la economia local y nacional.

El sector de la construccién presenta problemas actualmente con la venta de
viviendas comodas y amplias, ya que como se mencioné anteriormente, en
la actualidad los constructores se basan en proyectos de casas mas

pequefias para otro tipo de mercado.
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Este proyecto dara a conocer de un plan de vivienda con la seguridad de un
lugar cdmodo y tranquilo para vivir, ademas que la vivienda y sus acabados
seran de excelente calidad.

Ya que muchos de los hogares quitefios se ven limitados a la compra de una
vivienda principalmente al acceso restringido a financiamiento, disponibilidad

de créditos del sistema financiero.

JUSTIFICACION ECONOMICA

Es conveniente realizar un diagnostico econdémico en areas de
influencia para generar y evaluar oportunidades del negocio en el sector
comercial y deservicios que ofrecen mejores posibilidades de crecimiento
empresarial  para los inversionistas. Las ganancias resultantes de este
proyecto beneficiardn a cinco familias, las mismas que se proyectan a
mantenerse en el negocio de la construccion, mediante la reinversion de los
recursos que genere este primer plan habitacional.

El proyecto aportard al crecimiento de la economia de la provincia del
Pichincha, especialmente a la ciudad de Quito contribuyendo al comercio ya
gque se realizara estudios de mercado y propondra estrategias y

politicas para la comercializacion y venta del producto.

d. OBJETIVOS
Objetivo General
e Desarrollar un Plan de Inversion para la construccion de un proyecto
de departamentos de la empresa Sinalvi Cia. Ltda., y su

comercializacion en el Distrito Metropolitano de Quito.

Objetivos Especificos
e Realizar un diagnostico de la empresa y sus procesos de

administracion, financieros y comercializacion.
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e Realizar un estudio de mercado para conocer el comportamiento de la
demanda y precios.

e Realizar un estudio técnico para conocer la factibilidad de la
implementacion fisica del proyecto.

e Realizar un estudio econémico y financiero para conocer la factibilidad
y rentabilidad de la inversion a realizar.

e Realizar un plan de marketing con el propdsito de comercializar el

proyecto.

f. MARCO TEORICO

MARCO REFERENCIAL

Construccion.- es el arte o técnica de fabricar edificios e infraestructuras.
En un sentido mas amplio, se denomina construccion a todo aquello que
exige, antes de hacerse, disponer de un proyecto y una planificacion

predeterminada.

Ordenamiento.- ordenacion del territorio comprende la regulacién y
promocion de la localizacion de los asentamientos humanos, de las
actividades economicas y sociales de la poblacion, asi como el desarrollo
fisico espacial, con el fin de lograr una armonia entre el mayor bienestar de
la poblacién, el uso éptimo y conservacion de los recursos naturales, la
proteccion y valorizacion del ambiente y la relacién del ser humano con la
naturaleza, como objetivos fundamentales del desarrollo integral.

Uso del suelo.- Consiste en el inventario de los usos de la tierra. Los usos
especificos pertenecen a los grupos que se relacionan y definen como:
Residenciales, comerciales, servicios, institucionales e industriales.
Equipamiento Urbano.- Este concepto incluye el analisis y la localizacion
de los edificios y las areas que prestan servicios significativos a la poblaciéon
las cuales se dividen de acuerdo a la clasificacion siguiente: Educacion,

Salud, Recreacion y Servicios
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Mediante el andlisis anterior se deberd obtener la localizacién de los

servicios existentes como también su capacidad de acuerdo a la poblacion.

Infraestructura Urbana.- Esta corresponda a las redes de agua potable,
alcantarillado 6 drenaje y electricidad.

La tuberia de agua potable esta definida por las tuberias de abastecimiento,
fuentes y estanques de almacenamiento entre otros.

La red de alcantarillado recoge las aguas negras o desechos de la poblacion
y la aguas lluvias.

La red eléctrica comprende las subestaciones urbanas desde donde es
distribuida a las distintas zonas de la ciudad.

El andlisis de las distintas redes de infraestructura sefala las zonas de la
ciudad que no cuentan con dichos servicios 0 la forma en que los reciben.
Mobiliario Urbano.- Es necesario proporcionar identidad y seguridad a los
usuarios de vias y espacio publicos, buscando hacer agradable su
permanencia o recorrido, utilizando un mobiliario adecuado a la funcién y al
espacio. El mobiliario debe buscar una relacion armonica con el espacio
urbano y reforzar visualmente su sentido espacial y su caracter.

Zona Urbanistica de Asignacion Especial.- son las areas del Distrito
Metropolitano de Quito, donde es posible acceder al incremento de pisos de
altura por sobre lo establecido en la normativa vigente.

Area de Intervencién Valorativa (AIVA).- Se define como un sector, barrio,
conjunto habitacional, urbanizacion o0 ejes viales que tienen un
comportamiento homogéneo en sus caracteristicas fisicas y economicas.
Actualmente, se encuentran regidas por la Ordenanza No. 303 de
aprobacion del valor del suelo y rural en el DMQ.

Plan de Uso y Ocupacién del Suelo (PUOS).- Es el instrumento de
planificacion territorial que fija los parametros y normas especificas para el
uso, ocupacion, edificacién y habitacion del suelo en el territorio del Distrito
Metropolitano de Quito. Para el efecto, delimita las zonas DMQ y establece
los usos del suelo y relaciones de compatibilidad; la ocupacion vy

edificabilidad del suelo a través de la definicibn de coeficientes de
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ocupacion; el volumen y altura de las edificaciones; las normas para la
habilitacion del suelo; las categorias y dimensiones de las vias y las &areas

de proteccién especial.

1. DEFICIT DE VIVIENDA

Es el conjunto de las necesidades insatisfechas de la poblacion en materia
habitacional, existentes en un momento y un territorio determinado, el déficit
de vivienda no sélo se trata de indagar a través de aquellas familias que no
cuentan con una vivienda, sino también evaluar las condiciones en las
cuales se encuentran las viviendas existentes. En la actualidad se habla de
unproceso acelerado en materia habitacional para cubrir esta deficiencia,
pero es necesario evaluar hasta qué punto estos proyectos realmente han
logrado cubrir el nivel deficitario existente. Una viviendadebe cumplir con un
conjunto de requerimientos que realmente les brinde a los individuos que alli
habitan el bienestar social y la salud fisica y mental necesarias para mejorar
su calidad de vida.

Es necesario enfatizar que el déficit de vivienda no es un simple desajuste
en el mercado habitacional o consecuencia de diferencias técnicas,
organizativas o de disefio en la produccion de vivienda; su explicacion debe
referirse estructuralmente a otras carencias como las referidas al empleo y al
ingreso, inciden en su determinacion causal, impidiendo que gran parte de la
poblacién, pueda pagar los altos costos de la vivienda y de sus elementos
componentes: tierra, materiales de construccion, fuerza de trabajo,

financiamiento y tecnologia.?

2. DEFICIT DE VIVIENDA EN ECUADOR

No hace falta ser iluminado para percibir el crecimiento que ha tenido en los
ultimos afios el sector de la construccion en Ecuador. Basta con darse una
vuelta por las principales zonas en desarrollo de las ciudades mas grandes

del pais y sus respectivos distritos financieros y de negocios para ponerse al

22 . . . - . . - -
Direccidon General de Equipamiento Urbano y Vivienda, Elemento para una politica nacional de vivienda, México, SAHOP,
1977
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tanto de la nueva y diversa oferta inmobiliaria que dia a dia se proyecta en
aquellas urbes: edificios cada vez méas vanguardistas, departamentos,
suites, oficinas, conjuntos habitacionales, etc.

Y es que, segun cifras publicadas por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), el déficit habitacional del Ecuador alcanza 1 200 000
unidades

de vivienda y va en aumento cada afio, lo que sumado a la oferta crediticia
de instituciones como el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(BIESS) y la banca privada, ha incentivado a que las empresas inmobiliarias
y constructoras emprendan cada vez mas proyectos habitacionales
destinados a satisfacer la demanda que existe en el pais.

Pero no se puede hablar de una oferta y demanda unicas, a nivel
nacional,pues asi como existe diversidad en cuanto a proyectos de vivienda
dirigidos a variossectores socioeconémicos de la poblacion, se evidencia
también aspectos derivados de condicionantes culturales, climaticos,
estéticos, de espacio..., que indudablemente ejercen influencia en las obras
gue se desarrollan en las ciudades del pais.

Conviene anotar que la poblacion del Pais fue 12.156.608 en el 2001 y
14.483.499 en el 2010 y en la actualidad segun datos de la pagina web del
INEC somos 16.057.029. Ante lo cual si consideramos que el indice del
namero de habitantes por vivienda es el 3,8%, se entiende que en el afio
2001 la cantidad de viviendas propias necesarias para todos los habitantes
del Ecuador fue de 3.199.107, en el 2010 de 3.811.447 y en la actualidad es
de 4.225.534, existiendo un déficit habitacional de viviendas propias que

alcanzaba a 816.664 que representa el 21,46% en el 2010.
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CUADRO No. 1

Proyeccion del Déficit Habitacional en el Ecuador

ANO DEFICIT
HABITACIONAL
2011 1.200.000
2012 1.212.000
2013 1.224.120
2014 1.236.361
2015 1.248.725

Fuente: Entrevistas Diario El Comercio a Constructores
Elaborado: Jeanneth Jiménez

3. DEFICIT HABITACIONAL EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE
QUITO

En la ciudad existe una carencia de alrededor de 100.000 viviendas, que
incide especialmente en las familias con menos recursos economicos. Es asi
gue el 85% de toda la oferta de casas supera los 50.000 ddlares por unidad,
gue tan solo atiende al 20% de la poblacion de Quito, segun el presidente
del Colegio de Arquitectos, Alberto Andino.

El problema se acentia porque el costo de suelo es mayor, por lo que los
proyectos se encarecen. Ademas, segun el concejal Fabricio Villamar, el
60% de la poblacion vive de manera ilegal en asentamientos o zonas de

riesgo.

También persiste una dificultad de acceder a créditos, para quienes no
cumplen con los requisitos de ingresos minimos. Sin embargo, quienes
guieran una vivienda propia tienen algunas opciones para adquirir una de

interés social.>®
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CUADRO No. 2
Tenencia de la Vivienda en Pichincha
ARRENDAD PROPIAY PRESTAD PROPI PROPIAY POR ANTICRESI TOTAL
A TOTALMENT AO A LA ESTAN SERVICIO S
E PAGADA CEDIDA PAGAND S
(NO o}
PAGADA)
268.600 250.221 73.356 63.892 58.769 11.428 1.572 727.83
8
36.9% 34.4% 10,1% 8.8% 8.1% 1.6% 0,2% 100%

Fuente: www.ecuadorencifras.como - Censo de Poblacién y Vivienda -2010
Elaborado: Equipo Técnico de Analisis de Censo de Poblacién y Vivienda

A continuacion se muestra las secciones tipicas de un Plan de Inversion:

SECCION DETALLE
1. Resumen a. Resumen ejecutivo del
proyecto

2. Datos de la compafiia

a. Antecedentes y justificacion
del proyecto

Equipo promotor

Estado actual

0o

3. Actividad de la compafiia 'y
producto

o

Descripcion del mercado,
datos de interés.

Modelo de negocio
Comparativas del producto
Cronograma

4. Analisis del sector y
estrategia

plooo

Definicién del mercado. Datos
de interés.

5. Plan de marketing

Estrategia de marketing
Proposiciéon de valor del
producto o servicio
Politica de precios
Prevision de ventas
Canales y distribucion
Plan de comunicacion
Plan de comercializacion

oo

6. Operaciones y tecnologia

Estrategia de operaciones

Desarrollo de producto

Plan de operaciones

- Mapa de procesos

- Plan de produccién

- Recursos operativos,
descripcion y previsiones

- Recursos tecnolégicos

- Costos operativos

cop@T™oa0
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- Proveedor y partners
- Plan de calidad

7. Organizacion

Organizacién

- Organigrama propuesto
- Definicién de funciones
- Roles y asignacion

- Control de gestién
Recursos Humanos

- Politica de recursos

- Plan de retribucion

- Plan de plantilla

8. Aspectos juridicos y sociales

oo

Forma juridica

Patentes y marcas
Obligaciones fiscales,
laborales y administrativas
Prevencion de riesgos
laborales y aspectos medio
ambientales
Responsabilidad social
empresarial

9. Plan financiero

coe

> @~oo

Estrategia financiera
Bases de calculo

Cuenta de resultados
previsional

Balances previsionales
Presupuesto de tesoreria
Plan de inversion
Necesidades financieras y
uso de los fondos
Principales ratios y
conclusiones

10. Inversion

oo

Fondos propios actuales
Inversion solicitada y
condiciones propuestas
Organos de gobierno
societario

Pactos societarios
Estrategia de salida

11. Proximos pasos

Objetivos, fases, actividades e
hitos para el despliegue

12. Anexos

a.

Segun necesidades

FUENTE: Planes de Inversion, Instrumentos para afianzar el éxito en las start-up
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g. METODOLOGIA

Para el desarrollo del presente proyecto investigativo utilizare un proceso
metodoldgico y operativo, con el cumplimiento de las actividades a

realizarse, asi como el alcance de los objetivos.
METODOS

METODO INDUCTIVO:

Es un procedimiento mediante el cual a partir de hechos singulares se pasa
a generalizaciones.Se lo utilizara en el conocimiento empirico sobre vivienda
y que la vulnerabilidad en algunos procesos puede afectar la rentabilidad y

estabilidad de la empresa Sinalvi Cia. Ltda.

METODO DESCRIPTIVO: La investigacion descriptiva se ocupa de la
descripcion de datos y caracteristicas de una poblacion. Se lo utilizarapara
describir las politicas y estrategias actuales de la empresa, partiendo de lo
actual para luego proponer estrategias de mejoramiento a los procesos

financieros y comercializacion de la empresa.

METODO ANALITICO: es un procedimiento mental mediante el cual un todo
complejo se descompone en sus diversas partes y cualidades. El analisis
permite la divisibn mental del todo en sus multiples relaciones vy
componentes. El mismo que se lo utilizard en un andlisis minucioso de la
informacion, obtenida a través de las técnicas de recoleccion de informacion
sobre las politicas y estrategias utilizadas en los diversos sistemas que

conforman la empresa.

METODO DEDUCTIVO: es un procedimiento que se apoya en las
aseveraciones Yy generalizaciones a partir de las cuales se realizan
demostraciones o inferencias particulares o una forma de razonamiento,
mediante el cual se pasa de un conocimiento general a otro de menor nivel

de generalidad.Se lo utilizar4 en el proyecto realizando investigaciones de
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otras alianzas que tenian el mismo fin para descubrir los aspectos positivos y

negativos al instalar este proyecto para la sociedad.

METODO ESTADISTICO: consiste en una secuencia de procedimientos
para el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la investigacion.
Se utilizara este método para realizar la correspondiente tabulacion de los
datos obtenidos previa la aplicacion de la entrevista al Gerente General y la
encuesta a los clientes de la empresa; para luego proceder a la
Interpretacion de los datos que se derivan de la misma.

TECNICAS METODOLOGICAS

OBSERVACION DIRECTA: Mediante este proceso, obtendremos
informacion real sobre las funciones, operatividad y el desempefio de cada
uno de los sistemas de planificacion y organizacion de la empresa y

relacionarnos directamente con el objeto de estudio.

ENTREVISTA: Con el afan obtener informacion acudiremos a realizar
entrevistas personales a través del dialogo con el gerente, los trabajadores y
socios de la empresa Utilizaremos preguntas claras, pertinentes y precisas
acerca de la creacién de la empresa, politicas y estrategias utilizadas,
potencialidades, mercado, alianzas, debilidades, margen de ganancia,

procedimientos de comercializacién y tecnologia utilizada en la empresa.

ENCUESTA: Esta técnica nos permitira obtener informacién obijetiva,
aplicando un cuestionario de preguntas dirigidas al Gerente General de la
empresa Sinalvi Cia. Ltda. Emplearemos la encuesta a la poblacion para ver
si satisface o es procedente el proyecto, la poblacion total en la zona Eloy
Alfaro es de 430.447 habitantes.
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SEGMENTACION DE MERCADOS

2DA.
1ERA. SEGMENTACION SEGMENTACION
Familias de la Zona Eloy Alfaro Grupos de Edad
430.447 253.369
LA LA SAN LA LA HOMBRE | MUJERE
MEN SOL:ND ARGELI | BARTOL | FERROVIARI CH"gBUL MAGDALEN CHIMLBEACAL L:O S (20-50) | S(20-
A A (o] A A afios 50) afios
44.35 1.49
2 78.279 | 57.291 | 64.038 65.626 48.729 30.818 39.820 4 120.863 | 132.506

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010, INEC
Secretaria de Territorio Habitat y Vivienda — MDMQ.

El calculo del tamafio de la muestra es uno de los aspectos a concretar en
las fases previas de la investigacion comercial y determina el grado de
credibilidad que concederemos a los resultados obtenidos.Una formula muy
extendida que orienta sobre el calculo del tamafio de la muestra para datos

globales es la siguiente:

k“z*p*q*N

(£"2*(N-1))+k"2*p*q

Aplicada la formula realizare 400 encuestas para obtener datos reales para

el proyecto planteado.

REVISION DE ARCHIVOS: Nos ayudara a determinar y conocer la vision,
mision e historia de la empresa con la finalidad de conocer las politicas y
estrategias utilizadas en los sistemas contables de planificacién, control y

organizacion de la empresa.
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g. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

TIEMPOS | ygs 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES8 | MES9 | MES10 | MES11 | MES12

ACTIVIDAD
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h. PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

El presente proyecto de investigacion previo la obtencién delgrado de
Ingenieria Comercial, sera financiado en su totalidad con recursos propios

de la autora, de acuerdo al siguiente detalle:

PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

DERECHOS

UNIVERSITARIOS 6 5 30
DECLARLACION

JURAMENTADA 1 16,8 16,8
IMPRESIONES A COLOR 1.200,00 0,08 96
IMPRESIONES BLANCO Y

NEGRO 400 0,04 16
INTERNET EN HORAS 570 0,84 478,8
MANTENIMIENTO

COMPUTADORA 1 25 25
EMPASTADO 6 6 36
MOVILIZACION POR

SECTOR 50 0,25 12,5
GASTOS VARIOS 1 200 200
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