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Resumen

La presente investigacion pretende realizar el plan de negocios para la empresa
“Construvicor Cia. Ltda.” en la construccion de una urbanizacion con circuito cerrado
en la parroquia San Joaquin — Cuenca, debido a que existe un desconocimiento del
entorno actual del mercado de vivienda. El enfoque metodoldgico ha sido cualitativo
- cuantitativo, descriptivo, proyectivo no experimental. El Plan de Negocios verifica
la demanda existente para el tipo de vivienda requerida por la poblacion estudiada. La
propuesta considera la preferencia del sector, la capacidad adquisitiva e interés por
adquirir vivienda. Se elaboran las estrategias de marketing y el analisis de la viabilidad

financiera, mismo que finalmente muestra que el proyecto es rentable.

Palabras clave: Plan de Negocios, unidades habitacionales, proyecto inmobiliario,

urbanizacién, Cuenca.
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ABSTRACT

This research sought to carry out the business plan for the company “Construvicor Cia.
Ltda.” in the construction of a closed circuit urbanization in the San Joaquin parish of
Cuenca, due to the lack of knowledge on the current environment of the housing
market. The methodological approach is qualitative, quantitative, descriptive, projective
and non-experimental. The business plan verifies the existing demand for the type of
housing required by the studied population. The proposal considers the sector's
preference, purchasing power and interest in acquiring a house. Marketing stratcgies
and financial feasibility analysis were developed and showed that the project is

profitable.

Keywords: Business Plan, housing units, real estate project, urbanization, Cuenca.

Luis Bernardo Tonon Ordofiez

Maria Sofia Vintimilla Cordero

Trans;ated Ly

Ing. Padl Arpi




INTRODUCCION

La presente investigacion es un plan de negocios cuyo objetivo es que la empresa
constructora realice un proyecto de vivienda. Se formulan los lineamientos del estudio
técnico y administrativo definiendo la estructura de la urbanizacion en la parroquia de
San Joaquin, permitiendo que exista una mayor sinergia en el proyecto a través de la

incorporacion de los siguientes aspectos que se detallan a continuacion:

Construvicor Cia. Ltda. es una empresa de construccion gque inicié sus actividades hace
22 afios y ha estado encargada de disefiar varios proyectos arquitectonicos como
edificios y casas en la ciudad de Cuenca, zonas aledafias, en la costa ecuatoriana como
es Salinas y Playas; es una empresa que ASUME la construccion de la urbanizacion

en la parroquia de San Joaquin denominada “Santa Isabella”.

El proposito del plan de negocios es el de conocer y aplicar los pilares basicos
arquitectonicos designados para un proyecto lider de construccion de un conjunto
residencial denominado “Santa Isabella”, mostrando criterios confortables para las
personas que quieran adquirir una vivienda. Ademas, el proyecto tiene como finalidad
dar a conocer la empresa constructora a la sociedad por sus caracteristicas como la

innovacion, responsabilidad social y credibilidad.

En el Capitulo 1 se muestra la estructura, misién, vision y politicas de la empresa. Se
presenta el estudio técnico administrativo, los factores de localizacion del proyecto,
aspectos legales y técnicos, tales como requerimientos de personal, maquinaria y

equipos.

Posteriormente, en el Capitulo 2 se presenta el estudio de mercadeo que muestra el
estado y situacion del mercado al cual esta dirigido el proyecto, la metodologia
aplicada, determinacion de poblacion y muestra y los resultados de la investigacion,

asi como la oferta habitacional existente en el sector y la demanda insatisfecha.

Seguidamente en el Capitulo 3 se exponen las estrategias de marketing con la debida

identificacion del proyecto, el plan de mercadeo, la publicidad de la empresa, la



estrategia web y la oficina de ventas, este capitulo termina con el presupuesto del

marketing.

En el Capitulo 4 se incluye el plan financiero, ingresos, costos, estados financieros,

valor actual neto y el punto de equilibrio.

La investigacion culmina con la presentacion de las conclusiones y recomendaciones

del proyecto.



CAPITULO 1: ESTUDIO TECNICO, ADMINISTRATIVO

Introduccion

Este capitulo tiene como objetivo explicar y mostrar todo lo referente con la empresa,
mostrando algunos pardmetros sobre el proyecto de construccion de la urbanizacion,
tales como requisitos legales, administrativos, material y equipo necesarios para poder

construir el mismo.

1.1. LaEmpresa

Construvicor Cia. Ltda., inici6 sus actividades hace 22 afios, fundada por el Arg. Pablo
Vintimilla, quien sigue a cargo de la compafiia y ha sido el disefiador de varios
proyectos arquitectonicos como edificios y casas, no solo en la ciudad de Cuenca sino
también en Azogues, Salinas y Playas. En esta ocasion asumira la responsabilidad de
crear una urbanizacion en la parroquia de San Joaquin, en la ciudad de Cuenca,
denominada “Santa Isabella”.

Construvicor Cia. Ltda., al ser empresa familiar se constituydo como compafiia
limitada, de manera que se asegura que los socios que forman parte de ésta sean del
grupo familiar, evitando la cesion a terceros sin la aprobacion de los socios. Las
oficinas estan ubicadas en la calle Ordéfiez Lasso e Higuerillas, el segmento a la que
estan dirigidos los proyectos es a la clase media y media alta. Algunos de los proyectos

de la constructora se muestran a continuacion:

Imagen 1: Edificio Rio Alto 1, Cuenca. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.
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Imagen 4: Edificio Peninsula, Salinas. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.
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Imagen 5: Edificio Perlazul (en construccion), Salinas. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.

1.2.  Filosofia organizacional

Explica la realidad de la empresa, crea un proceso integral y de mejoramiento
continuo, en donde se definen la mision, vision y valores que forman parte de la cultura

organizacional (Meza, 2012).

La filosofia empresarial de Construvicor Cia. Ltda., se fundamenta en los siguientes
aspectos:

1.2.1. Mision

Se consagra como la parte mas importante de la empresa y sirve para comunicar
informacion vital a todas las partes interesadas de una organizacion empresarial (King,
Case, & Premo, 2011). La mision para la empresa es:

Construvicor Cia. Ltda. es una empresa que esta dedicada a la construccién y la
comercializacion de vivienda, buscando satisfacer las necesidades de sus clientes,

ofertando disefios de vanguardia, cumpliendo con altos estandares de calidad.

1.2.2. Vision

Forma parte de la filosofia de la empresa, por tanto es la imagen de lo que quieren los
miembros de la empresa a futuro (Serrano, K, 2012). En Construvicor Cia. Ltda., la

vision es:



Para el 2020 ser una empresa lider en la construccion en la ciudad de Cuenca,
comprometida a ofrecer productos y disefios innovadores, cumpliendo con estandares
de calidad que satisfagan a largo plazo las expectativas de los clientes.

1.2.3. Valores

Los valores adoptados por la empresa Construvicor Cia. Ltda. son los que se detallan

a continuacion:

e Transparencia
La transparencia a los clientes y el equipo de trabajo sera evidente en todas las

actividades que se desarrollen, implicara confianza y solidez en las decisiones que se

tomen, promoviendo el respeto.

e Puntualidad

Es una de las caracteristicas mas importantes que se mantendra en el desarrollo y

cumplimento de proyectos.

e Responsabilidad

El personal que trabajara para la constructora conocera sus funciones y actividades

siendo responsable con las designaciones establecidas por la empresa.

e Diferencia e innovacion

Los disefios y proyectos se diferenciaran de la competencia por la incorporacién de
elementos innovadores que se adaptaran a las tendencias actuales y necesidades de los

clientes.



e Pasion

La pasion se vera reflejada en los disefios y la construccion, contagiando a todo el

equipo de trabajo a comprometerse con cada obra o proyecto.

e Compromiso

Los empleados se comprometeran al cumplimiento de los objetivos y metas de la
empresa, por medio del trabajo en equipo y la dedicacién a sus funciones, para asi

poder garantizar una mayor productividad y aumento de ventas en la empresa.

e Trabajo en equipo

El trabajo en unidad permitird alcanzar objetivos y metas, comprometiendo a todo el

personal a un sinnimero de retos.

1.2.4. Politicas

La empresa Construvicor Cia. Ltda., asume con conviccion las politicas como

lineamientos de su proceder en las actividades que desarrollara:

e Mejorar continuamente los procesos y procedimientos internos para garantizar
el cumplimiento de estandares de calidad.

e Difundir una comunicacién clara transparente con los clientes, proveedores y
socios.

e Promover la capacitacion y competencia del personal para lo cual se dispondra
de los recursos necesarios para reforzar el compromiso.

e La planificacion, inversiones y mejoramiento de la eficiencia, seran esenciales
para mantener una estructura solida y comprometida con el logro de metas y

proyectos.



La formalizacion de las politicas facilita la practica empresarial y contribuye a
delimitar el éxito de la empresa, manteniendo constantemente estrategias que
intervienen para fortalecer las necesidades del producto o servicio que buscan los

clientes (Mantin, Moya, & Rodriguez, 2013).

1.3.  Estructura de la organizacion

La estructura organizacional de la empresa Construvicor Cia. Ltda., se fundamenta en

el siguiente organigrama:



Gerente general

Asesor legal

Asistente

I

Director de Analista de
rovectos Jefe financiero comercializacion
proy y marketing
[
I |
Je%edfi‘]?ig?;; to Jefe de compras Contador Vendedores
—  Residentes Transportista

- Maestros de obra

Obreros

Imagen 6: Estructura Organizacional. Elaborado por: la autora.

Actualmente la empresa sigue este organigrama y cuenta con 335 empleados en total,
de los cuales 35 son de la parte administrativa. EI manual de funciones incluye una

descripcion de los cargos activos en la estructura organizacional de la empresa

Construvicor Cia. Ltda. (Ver anexo 1).



1.4.  Procesos a seguir para realizar el proyecto constructivo

En la etapa de la construccion existen una serie de aspectos legales como licencias y
permisos que son esenciales para el desarrollo de los proyectos habitacionales o de

vivienda.

Como parte del proceso de control en el Ecuador se han establecido lineamientos y
regulaciones de construccion, los que se encuentran establecidos en leyes y normas
juridicas, que establecen el proceso de tramitacion para obras o edificaciones nuevas,

debiendo contar con las siguientes certificaciones:

e Planos arquitectonicos.

e Estructurales.

e Instalaciones.

e Propiedad horizontal (documento de propiedad del espacio ya dividido en

partes, con areas comunes).

Por lo tanto la realizacion de un proyecto arquitectonico, una vez que se ha adquirido

el terreno, debera seguir el siguiente procedimiento:

1 2 3 4
Estudio del tipo [~ Licencia — Aprotl):r(i(i)c’;n de > Estudio
de suelo urbanistica arqu?te ctonicos estructural
. |
5 6 T 8
_Estudio de —|  Permiso de — %%ritégg%dno d%e — Propiedad
instalaciones construccion coordenadas horizontal

Imagen 7: Proceso Etapa de Construccion. Elaborado por: la autora.

A continuacién se desarrollan cada una de las etapas del procedimiento para la

realizacién del proyecto arquitectonico:
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Estudio tipo de suelo:

« Es importante realizar el estudio de suelo para determinar el tipo de estructura

a utilizarse en el proyecto.

Determinantes del sector (licencia urbanistica):

» Se deben conseguir las determinantes del sector, retiro frontal, retiros laterales
y posteriores, nimero total de pisos, usos del suelo, densidades, etc., para poder

proyectar la edificacion.

Aprobacion de planos arquitecténicos

« Anteproyecto Arquitectonico: una vez que se tiene conocimiento de las
determinantes del sector, es posible realizar un anteproyecto arquitecténico, en
el que se disefiaran los espacios requeridos por el constructor, previo a un
andlisis de mercado y de necesidades del sector o de la ciudad.

« Para la aprobacion de los planos se debe obtener el certificado de afectacion y
licencia urbanistica vigente (Ver anexo 2), en el que consta el cumplimiento de
la norma administrativa y legal de los lineamientos del proyecto técnico. El
tramite debe realizarse en la Secretaria del Departamento de Control
Urbanistico de la Direcciéon de Control Municipal.

« Anteproyecto aprobado: debe estar aprobado por la Direccion de Control
Municipal con los lineamientos establecidos en el anexo 2. Adicionalmente se
deben presentar, en caso de ser requeridos, documentos adicionales como
copias del proyecto y estudios complementarios.

» Proyecto Arquitectonico definitivo: al cual se realizaran las correcciones

necesarias para continuar con el proyecto arquitecténico definitivo.
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Estudio estructural:

Segun el analisis de suelo que se obtuvo en un principio, el Ingeniero estructural
realizara el calculo de cantidades de hierro, grosor de varillas y tamafio de las columnas
que soportaran la edificacion, este estudio sera sismo resistente y debera cumplir con

las normas de seguridad requeridas en las normas ecuatorianas de construccion.

Estudio de instalaciones:

 Estudio hidrosanitario: es necesario realizar un estudio hidrosanitario (agua fria
y caliente) y desfogue de aguas servidas, por medio de este estudio se
determinard el tipo de tuberia a utilizarse, tanto en instalaciones de agua asi
como en desagues, didmetro y grosor de tuberias, tipo de bombas para la
cisterna, etc.

» Estudio eléctrico y telefonico: en este estudio se determinan que tipo de
materiales eléctricos se van a utilizar, espesor y tipo de cables, para
tomacorrientes e iluminacion, asi como también la utilizacion de un generador
eléctrico de emergencia y un transformador.

« Estudio ambiental: sera realizado por un profesional de la rama, que debera
determinara el tipo de impacto que causara la edificacién en el sector.

 Estudio de desechos sélidos: es importante para determinar un lugar especifico
dentro de la edificacion en donde se recolectaran todos los desechos, que
deberan ser retirados por la Empresa Municipal de Aseo de Cuenca (EMAC),
este lugar de recoleccion debera contar con rejillas y con una toma de agua para
su adecuada limpieza.

« Estudio de bomberos: dentro del proyecto es importante determinar el tipo de
salidas de evacuacion si llegase a presentase un siniestro, para lo cual es
necesario realizar un estudio en el cual se instalen gabinetes contra incendios

en todos los pisos, adecuada sefializacion, salidas de emergencia, etc.
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Permiso de construccion:

Luego de que se entregan todos los estudios requeridos, el Departamento de Control
Urbano, procede a emitir el respectivo permiso de construccion mayor (Ver anexo 3),
no sin antes entregar una ficha catastral al Departamento de Avallos y Catastros,
ademas de la ficha del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) necesaria

para poder llevar un registro estadistico de edificaciones en la ciudad (Ver anexo 3).

Certificado de ubicacion de coordenadas:

Es un tramite para establecer la ubicacion de las coordenadas del proyecto, expuesto
en el Gobierno Auténomo Descentralizado (GAD) Municipal, sefialando como

requisitos los siguientes (Ver anexo 4):

Propiedad horizontal:

« Terminado de construir el proyecto, se procede a realizar el régimen de
propiedad horizontal, para efectuar la division de los departamentos,
parqueaderos y bodegas, un Abogado desarrolla el reglamento de propiedad
horizontal, un cuadro de alicuotas y un cuadro de linderacién, de todas las
propiedades (departamentos, parqueaderos y bodegas).

« Luego de aprobada la propiedad horizontal, el Departamento de Avalluos y

Catastros entrega una carta de pago de cada una de las propiedades divididas.
Todos los certificados descritos anteriormente deben entregarse en un periodo méaximo
de 15 dias, para posteriormente ser entregados al Colegio de Arquitectos de la ciudad
de Cuenca.

1.5.  Localizacion del Proyecto

La localizacion del proyecto implica el andlisis de varias variables y cualidades que

son consideradas por los clientes antes de tomar una decision (Miranda, 2012).
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Por tanto, la urbanizacion estara localizada en la parroquia rural de San Joaquin del
canton Cuenca, en un sector en el cual los Gltimos afios se ha visto un crecimiento alto
de viviendas, debido a la cercania que tiene el sector con la ciudad y que cuenta con
un area rural con hermosos paisajes naturales, teniendo la autopista como via principal

para entrar a los terrenos, por lo cual se ha vuelto popular para construir y residir.

Hotel NASS
Pinar del Lago Hotel Oro Verde
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% Q Hosteria Duran
Da
=)

Bafos

Imagen 8: Mapa de ubicacién de San Joaquin. Fuente: www.google.com/maps

Imagen 9: Entrada al terreno en el cual sera ubicada la urbanizacion. Fuente:

www.google.com/maps

1.5.1. Caracteristicas de la localizacion

El sector de San Joaquin cuenta con un club deportivo y recreativo, estando cerca de
algunas instituciones educativas como Alborada, Santana, Pasos. De igual manera
cuenta con dos vias en perfecto estado para la movilizacion hacia el centro de la ciudad.

El proyecto serd mejor especificado y presentado en el Capitulo 3.
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1.6. El componente arquitectdnico de las unidades habitacionales

El modulo de terreno para construir y emplazar 8 viviendas tendrd un area de

2077.63mz, dividido con las siguientes caracteristicas:

Tabla 1: Division del terreno en las diferentes areas

Area total del terreno 2077.63 m2
Area de construccion de las casas 1744.16 m2
Area de via 245.3 m2
Area de veredas 88.17 m2

Fuente: Elaborado por: la autora.

La division del terreno tendré las siguientes distribuciones:

12 L 10 L 10 L 10
1 1
JR
1
e, il e, F.
L
w . - w

VIA VEHICULAR

49,35

[ 1 D 0 | 10 |

LOTE 5 LOTE & LOTE7 LOTE &

Imagen 10: Plano 1 Area del terreno y emplazamiento de las casas. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.
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1.7.

El modelo de viviendas

La urbanizacion de circuito cerrado en San Joaquin tendra 8 viviendas, las cuales

contaran con seguridad las 24 horas del dia, todos los servicios basicos y cada casa

tendra amplias areas verdes para satisfacer las necesidades de los clientes.

El proyecto tendra dos tipos de casas con las siguientes caracteristicas:

1.7.1. CasaTipo1l

La casa tipo 1 sera emplazada en 4 lotes de diferente metraje, tendran un area de

construccién de 173m2 aproximadamente, explicado en el siguiente cuadro:

Area de
distribucion
4 Lote Area de
lote
Lote 1 = 248.36 m2
Lote2 211.53 m2
Lote3 = 211.53 m2
Lote4 211.53 m2

Tabla 2: Distribucién de la casa tipo 1 en m2

Planta acceso.
11.56 m2
Area
estacionamientos
31 m:

31 me
31 m:
31.27 m2

Fuente: Elaborado por: la autora.

Casa tipo 1
Planta baja.
80.23 m2
Area circulacion
peatonal
23.05 m2
23.05 m2
23.05 m2
23.05 m2

La casa tipo 1 de tres plantas contara con:

Dos parqueaderos.

Sala.
Comedor.
Cocina.

Lavanderia.

Sala de estar.

Dormitorio master con bafio y walking closet.

Dos dormitorios secundarios con bafio compartido.

Planta alta
81.17 m2

Area verde

114 m2
77.27 m2
77.27 m2
84.03 m2

Area total
172.96 m2

Cerramientos

139.44m2
135 m2
135 m2

150.07 m2
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e Estar o sala de television.

e Patio posterior.

Y seré distribuido de la siguiente manera:

LOTE 1 LOTE 2 LOTE 3 LOTE 4
421

—
J .

it Wil it il

~ PLANTA DE ACCESO - CASA 1

VA VEHICULAR

Imagen 11: Plano 2 Planta acceso casa tipo 1. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.
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PLANTA BAJA - CASA 1

VIA VEHICULAR w

Imagen 12: Plano 3 Planta baja casa tipo I. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.
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Imagen 13: Plano 4 Planta alta casa tipo |. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.

planta alta

patio posterior plantabaja | .

| acceso %
________________________________ I

Imagen 14: Plano 5 Corte de la casa tipo I. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.
1.7.2. Casa Tipo 2

La casa tipo 2 sera igual emplazada en 4 diferentes lotes, con un area de construccién

de 176m: aproximadamente, explicado en el siguiente cuadro:
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Tabla 3: Distribucidn de la casa tipo 2 en m2

Casa tipo 2

Area de Planta acceso. Planta baja. Planta alta
distribucion 65.83 m2 63.35 m2 46.66 m2

#Lote  Areade Area Area circulacion  Area verde

lote estacionamientos peatonal

Lote 5  238.14 m2 32.57 m2 19.22 m2 124.74 m2
Lote 6 203.01 m2 32.57 m2 19.22 m2 90.38 m2
Lote 7 203.01 m2 32.57 m2 19.22 m2 90.38 m2
Lote 8 210.04 m2 32.57 m2 19.22 m2 96.82 m2

Fuente: Elaborado por: la autora.

La casa tipo 2 de tres plantas contara con:

Dos parqueaderos.

Sala.

Comedor.

Cocina.

Lavanderia.

Bafio social.

Dormitorio master con bafio.

Dos dormitorios secundarios con bafio compartido.
Sala de juegos o estar.

Patio posterior.

Y seré distribuido de la siguiente manera:

Area total
175.84 m2

Cerramientos

135.36 m2
130.92 m2
130.92 m2
145.99 m2
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Imagen 15: Plano 6 Planta de acceso casa tipo 2. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.

VIA VEHICULAR

PLANTA BAJA - CASA 2

| 12 [ 10 10 | 10 |
1 1 T 1

Imagen 16: Plano 7 Planta baja casa tipo 2. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.
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VIA VEHICULAR

PLANTA SALA JUEGOS (+baja) - CASA 2

| |
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Imagen 17: Plano 8 Planta sala de juegos, casa tipo 2. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.

T
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plania sala juegos

pantabajal

Imagen 18: Plano 9 Corte casa tipo 2. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.

1.7.3. Especificaciones Técnicas para la Construccion de Casas

Para la construccion de la casa se deben seguir una serie de pasos:

1.

© ®© N o g B~ DN

Obras preliminares.
Movimiento de tierras.
Muro de contencion.
Estructura.

Mamposteria de ladrillo.
Enlucidos.
Revestimientos.

Cielo raso.

Redes de acometida y evacuacion.
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10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.

Ventanas.

Empastado y pintado.

Carpinteria en general.

Granito.

Instalaciones de agua fria y caliente.
Instalacion de gas.

Instalaciones eléctricas y telefonicas.
Encespado

Limpieza

Cada paso cuenta con materiales especificos y pasos a seguir (Ver Anexo 5).

1.8.

Para la

Descripcion del proceso de construccion

elaboracion del proyecto se necesitara cierto numero de personal, maquinaria

y equipo dependiendo del tipo de casa, con esto se podra determinar el costo de la

vivienda.

Para la

N o o &

elaboracion de las casas se necesitan diferentes materiales y equipos:

Obras preliminares: limpieza y replanteo del terreno, caseta del guardia y
bodega de materiales.

Movimiento de tierras: excavacion a maquina, desalojo, material de
mejoramiento compactado.

Estructura: depende de los diferentes materiales que se van a utilizar en la casa,
como: hormigon para cimentacion y muro, plintos, cadenas y vigas, columnas,
escaleras, losa, encofrado para piso, canales.

Contra pisos: replantillo de piedra, alisado de pisos (con maquina).

Paredes: mamposteria de ladrillo.

Enlucidos: interior y exterior de la casa, para patio delantero y posterior.
Revestimientos: ceramica canales, porcelanato piso area social, ceramica para
bafios, ceramica para cocina, revestimiento granito meson cocina, porcelanato
grada interior, piso flotante.

Cielos rasos y aleros: estuco de yeso.
22



10.
11.
12.

13.
14.

15.
16.

17.

18.
19.

20.

Cubierta: estructura metdlica, cubierta de eternit, cumbrero, cubierta de teja,
lagrimeros.

Cerraduras: puerta principal, dormitorios, bafios, cerradura puerta exterior.
Obra de aluminio y vidrio: ventanas.

Obras varias de madera: rastreras de tablero, pasamanos de acero, mangon de
pasamano de madera, closets, muebles de bafio y cocina, mddulo
horno/microondas, moédulo de refrigeradora, puerta de acceso, puertas
dormitorios, puertas de bafios.

Obras metalicas: cerramiento frontal y lateral, cerramiento posterior.

Pinturas y acabados: de paredes exteriores e interiores, empastado de paredes
interiores.

Obras exteriores: jardines patio frontal y posterior.

Instalaciones de agua: fria y caliente, instalacion de gas, corte para
instalaciones de agua y gas.

Instalaciones sanitarias: piezas sanitarias, instalacion PVC para desagies y
aguas lluvias, pozo de revisién, inodoro, mesén de bafio, fregadero de cocina,
griferia de cocina, griferia de ducha, griferia de lavamanos de bafios, griferia
fregadero, grifos exteriores y lavanderia, tanque de ropa, medidor de agua
potable, caja de medidor de agua potable, juego de accesorios de bafio, rejilla
decorativa de ducha, “Y”, codos, uniones, tubos, reductores, sifon.

Drenaje de aguas lluvias: drenaje, incluye pozos de revision

Instalaciones eléctricas y telefonicas: luminarias, apliques de pared,
tomacorrientes, tomas especiales para cocina, interruptores simples,
interruptores dobles, interruptores triples, conmutador doble y simple, toma
interruptor, toma coaxial TV, toma teléfono, toma de red (Internety television),
centro de carga bifésico, breaker monofasico, breaker bifésico, cable 7 hilos,
cable para secadoray horno, cable para iluminacion, cable para tomacorrientes,
cable para intercomunicadores, cable telefénico para intemperie, cinta aislante,
tuberia plastica, varilla, medidor eléctrico, instalaciéon de acometida,
instalaciones eléctricas.

Limpieza: limpieza de la vivienda.
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La cuadrilla para la construccion de la obra tosca de las casas contara con:
e 1 arquitecto
e 1 maestro principal
e 8albariles

e 12 oficiales

Conclusion

El estudio técnico y administrativo ha permitido definir el proyecto estableciendo los
requerimientos esenciales para el planteamiento de especificaciones técnicas y
operativas, particularidades que seran evaluadas de acuerdo con los recursos que se
requerirdn en el proyecto. La informacion de las necesidades contribuye a que los
proyectos sean exitosos y ejecutables. En el presente caso muestra la viabilidad técnica

que tiene el mismo para su implementacion.
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CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO

Introduccion

Este capitulo tiene como finalidad dar a conocer las caracteristicas del mercado por
medio de un enfoque de investigacién, determinando las necesidades y requerimientos

al igual que la metodologia a emplear en el estudio.

2.1. Segmentacion

La segmentacion divide al mercado, permite determinar el grupo objetivo especifico
al cual se dirigiran los esfuerzos del producto y la promocion. Para vivienda existen
dos factores principales que se consideran para la segmentacion: el nivel socio-
econémico y el interés o necesidad por adquirir una vivienda. Las necesidades de cada
persona varian segun el nivel de vida, por lo cual se ha definido que este proyecto sera
destinado a quienes posean un nivel socio econémico medio y medio alto y tengan

interés por adquirir una vivienda.

2.2. Metodologia Aplicada

2.2.1. Tipo del enfoque

Se ha desarrollado un enfoque cualitativo y cuantitativo, en el cual se pudo obtener

datos numéricos y estadisticos que ayudaron en el analisis posterior.

2.2.2. Método

Se utilizé el método deductivo, por medio de encuestas estructuradas enviadas online.
Las encuestas se realizaron a un grupo aleatorio de habitantes dentro del segmento
seleccionado que vivan en la ciudad de Cuenca. Las encuestas fueron aplicadas en el

mes de septiembre de 2018.

Se realiz6 previamente una prueba piloto a 23 personas, las cuales se aplicaron en 4

sectores diferentes de la ciudad. Los resultados de esta prueba permitieron por una
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parte aclarar algunas preguntas de la encuesta y obtener la aceptacion preliminar de la

poblacion.

Los resultados de la prueba piloto demostraron una probabilidad de ocurrencia del
evento a favor del 83%, que correspondio a las personas que estuvieron dispuestos a

adquirir una vivienda en los préximos afios.
Otros hallazgos principales de la investigacion muestran lo siguiente:

e Un 45% de las personas tiene casa propia.
e La mayor parte vive en el centro.
e Los sectores preferidos son Puertas del Sol, Challuabamba o San Joaquin.

e Un 70% prefiere casas de ladrillo o bloque.

Esta informacidn sirvid de referencia preliminar, los demas hallazgos se presentan a

continuacion:
2.3. Determinacion de la Poblacion y Muestra

La poblacion de estudio estuvo conformada por los ciudadanos residentes en Cuenca,
cuyo universo segun datos del INEC (2017), es de 603.269 habitantes; sin embargo, la
poblacion segmentada que corresponde al fragmento de estudio adecuado a los
habitantes del cantdn Cuenca por grupos etarios de interés para la presente
investigacion de 25 a 50 afios, representan aproximadamente el 32% de la poblacion
total; ademas, de acuerdo al segmento socio econdmico de nivel medio y medio alto
corresponde de acuerdo al INEC (2017) a un total de 32%, por tanto la poblacion en
estudio sera: 65.636 (603.269 x 0,34 x 0,32).

ZZ*N*p*q
T e2(N—1)+Z2*p=*q

n
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En donde:

Z: es el valor correspondiente a la distribucion de Gauss.
N: es el tamafio de la poblacidn a estudiar.

n: es el tamafo de la muestra.

p: prevalencia esperada del parametro a evaluar.

q: 1-p

e: error que se prevé cometer.

Reemplazando los datos, se tiene:

~ 1.962 * 65.636 % 0.83 x 0.17
~0.052(142575 — 1) + 1.962 % 0.83 % 0.17

n = 216

La prevalencia esperada del pardmetro (p), fue tomada del analisis realizado en la
prueba piloto. Se tom¢ la pregunta numero 8 “; Diria usted que esta dispuesto a adquirir
una vivienda en los proximos afios?”, debido a que esta pregunta indica el porcentaje
de personas que pueden ser parte del publico objetivo del proyecto de vivienda. La
prevalencia resultante de este analisis fue del 83% de personas que si estan dispuestas
a adquirir una vivienda en los proximos afios. El cuestionario se presenta en el Anexo
6.

2.4. Resultados de la Investigacion

De acuerdo con los objetivos de la investigacion, en el presente capitulo se da a
conocer los resultados obtenidos a través de los instrumentos disefiados en el cual se
ha aplicado a la poblacién del Canton Cuenca, constituida como clientes potenciales
seleccionados en la muestra que requieren de vivienda. La metodologia utilizada en la
recoleccion de informacion consistio, en la seleccion de los elementos de interés que
serian incluidos en la muestra, por medio de un muestreo aleatorio al grupo poblacional
segmentado (poblacion de la ciudad de Cuenca de 25 a 50 afios del segmento socio

economico de nivel medio y medio alto).
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La primera medicion realizada es la edad, en la cual se encontrd que promedio de los
encuestados es de 35 afios, con una desviacion de 8.47, es decir que las edades estan
entre los rangos de (-8.47) 27 afios y (+8.47) 44 afos. Asi mismo el grupo de edades

mas comun entre los encuestados es de 25 afos a 36 afios.

Grafico 1: Rango de edades

35 31.2

Porcetaje

124 n
10 5.5
5 - 0.9 0.9
0 N R

25 - 30 afios 31 - 36 afios 37 - 42 afios 43 - 48 afios 49 - 54 afios 55 - 60 afios 61 - 66 afios

Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Tal como se observa en el grafico, el 38.1% de las personas del estudio, estan entre
31-36 anos, el 31.2% estan entre 25-30 anos, el 12.4% estan entre 37-42 afos, el 11%
estan entre 43-48 afios, el 5.5% estan entre 49-54 afios, el 0.9% estan entre 55-60 afios

y el 0.9% estan entre 61-66 afios.

Grafico 2: Género
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En cuanto al perfil de género se tiene un 59,6% de las personas del estudio son mujeres
y el 40,4% son hombres.
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Grafico 3: Estado civil
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

El mayor porcentaje de los encuestados representados por el 62.4% de la muestra del
estudio son casados, el 29.4% son solteros, el 4.6% son divorciados, el 2.8% estan en

unién libre y el 0.9% son viudos.

Grafico 4: Tiene hijos
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora
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En los encuestados el 56.9% de las personas del estudio si tienen hijos, y el 43.1% de

las personas no tienen hijos.
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Gréfico 5: Numero de hijos
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En los encuestados el 56.9% de las personas, si tienen hijos, y un 43,5% de ellos tienen
2 hijos, y el 29% de los casos tienen 1, siendo estos los valores mas representativos.

Grafico 6: Nivel de instruccion
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En cuanto al nivel de instruccion, el 56.9% de las personas del estudio manifestaron
que tienen tercer nivel de instruccion, el 33.9% poseen cuarto nivel y el 9.2% tienen

segundo nivel.
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Gréfico 7: Ocupacion
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Al evaluar la ocupacion un 42.2% de las personas del estudio son empleados privados,
el 36.7% son independientes, el 15.6% empleados publicos, el 2.8% estudiantes y el

2.8% no trabajan.

Grafico 8: Promedio de ingresos mensuales
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Porcentaje

En la medicion del ingreso promedio mensual el 33% de las personas del estudio tienen
ingresos en promedio de mas de $1801, el 24.8% tienen ingresos en promedio entre
$801 y $1200, el 18.3% tienen ingresos en promedio entre $1201 y $1500, el 9.2%
tienen ingresos entre $350 y $500, el 7.3% tienen ingresos entre $501 y $ 800 y el
7.3% tienen ingresos en promedio entre $1501 y $1800.
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Grafico 9: ¢ Con quién vive actualmente?
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En este estudio el 67.9% de las personas viven con su esposo/a-hijos, el 22% viven
con sus padres-hermanos, el 9.2% viven solos y el 0.9% viven con abuelos- tios-
primos.

Grafico 10: NUmero de personas con las que vive actualmente (Incluido usted).
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En cuanto al nimero de personas que conviven actualmente se tiene como resultado
que 67.9% viven solos, sin embargo el 22% de los entrevistados viven con una persona

en el hogar y aproximadamente el 10% vive con mas de una persona.
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Gréfico 11: ¢Su vivienda es?
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

La tenencia de vivienda se clasificd con un 38.5% a las personas que tienen vivienda
propiay totalmente pagada, el 33% vivienda propiay la estan pagando, el 15.6% viven

en casa de familiares y el 12.8% viven en casa arrendada.

Grafico 12: Tipo de vivienda
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En cuanto al tipo de vivienda el 53.2% de las personas del estudio viven en casa/villa

y el 46.8% viven en departamento.
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Gréfico 13: Tiempo de ocupacién de la vivienda.
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

De las personas del estudio, en promedio viven en su vivienda actual 7 afios, con una
desviacion estandar de 4,3 afios. EI 17% de las personas viven en su vivienda actual 1
afio, el 12.8% viven en su vivienda actual 3 afios y el 11.9% viven en su vivienda actual

4 afos.

Grafico 14: Sector de la ciudad vive actualmente
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En cuanto al sector en el cual habitan, el 14.7% de las personas del estudio viven
actualmente en el sector de Puertas del Sol, el 13.8% viven en el Centro, el 10.1%

viven en el sector de Monay y el 9.2% viven en Challuabamba.

34



Grafico 15: Nivel de satisfaccion con su vivienda actual
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En cuanto al nivel de satisfaccion segun los resultados del presente estudio, el 54.1%
de las personas dicen encontrase muy satisfechas con su vivienda actual, el 37.6%

estan satisfechos y el 8.3% estan poco satisfechos con su vivienda actual.

Grafico 16: Disposicidn a adquirir una vivienda en los préximos afios
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

El 62.4% de las personas del estudio estarian dispuestas a adquirir una vivienda en los
préximos afios mientras que el 37.6% de las personas no estarian dispuestos a adquirir

una vivienda.
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Grafico 17: Sector de preferencia para la vivienda
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestos a adquirir una vivienda,
de ellos el 26.5% prefieren una vivienda en el sector de Puertas del Sol, el 20.6% en
el sector de San Joaquin, el 13.2% en Challuabamba y el 11.8% por el sector de la
UDA.

Grafico 18: Tipo de vivienda de preferencia
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda,
de ellos el 67.6% prefieren como vivienda casalvilla y el 32.4% prefieren

departamento.
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Gréfico 19: Material preferido para su vivienda
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda,

de ellos el 66.2% prefieren para las viviendas ladrillo o bloque, el 25% prefieren

hormigon.
Grafico 20: Forma de pago por la que optaria para adquirir una vivienda
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestos a adquirir una vivienda,
de ellos el 55.9% la forma de pago ideal de la vivienda seria crédito hipotecario, para
el 30.9% la forma de pago seria mixta (efectivo y crédito), el 11.8% prefieren

financiamiento directo y para el 1.5% la forma de pago seria en efectivo.
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Grafico 21: Plazo ideal para financiar su vivienda
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda,
de ellos en promedio el plazo ideal para financiar la vivienda seria 11 afios, el 29.4%

consideran 10 afios el plazo ideal y el 27.9% consideran 15 afios el plazo ideal.

Grafico 22: Uso principal de la nueva vivienda
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestos a adquirir una vivienda,
de ellos el 89.7% el uso principal seria uso propio, el 5.9% la arrendaria y el 4.4% la

utilizaria para vacaciones.
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Grafico 23: Los servicios mas importantes que deberian estar cerca de su vivienda
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

En cuanto a los servicios mas importantes que deberian estar cerca de la vivienda
adquirida se puede encontrar que un 28,80% prefiere los supermercados, seguido de
un 21% las vias de acceso, un 14,60% los bancos, un 12,60% para centros comerciales

y finalmente pero no menos importante un 10,60% para las instituciones educativas.

Grafico 24: Vivir en las afueras de la ciudad es mejor que en el centro
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda,
de ellos el 35.3% estan de acuerdo con la afirmacion de que vivir en las afueras de la
ciudad es mejor que en el centro, el 29.4% no estan ni acuerdo ni en desacuerdo, el
13.2% estan en desacuerdo, el 13.2% estan totalmente en desacuerdo y el 8.8% estan

totalmente de acuerdo con esta afirmacion.
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Grafico 25: Es comodo vivir en las afueras de la ciudad, a pesar de la distancia
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda,
de ellos el 35.3% estan de acuerdo con la afirmacién de que es comodo vivir en las
afueras de la ciudad a pesar de la distancia, el 26.5% no estan ni acuerdo ni en
desacuerdo, el 19.1% estan en desacuerdo, el 13.2% estan totalmente en desacuerdo y
el 5.9% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion.

Grafico 26: Vivir en las afueras de la ciudad es mas barato.
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestos a adquirir una vivienda,
de ellos el 29.4% no estan ni acuerdo ni en desacuerdo con la afirmacion de que vivir
en las afueras de la ciudad es més barato, el 29.4% estan en desacuerdo, el 17.6% estan
de acuerdo, el 13.2% estan totalmente de acuerdo y el 10.3% estan totalmente en

desacuerdo con esta afirmacion.
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Gréfico 27: Vivir en una urbanizacion es agradable
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestos a adquirir una vivienda,
de ellos el 32.4% estan totalmente de acuerdo con la afirmacion de que vivir en una
urbanizacion es agradable, el 25% estan de acuerdo, el 17.6% no estan ni acuerdo ni
en desacuerdo, el 14.7% estan totalmente en desacuerdo y el 10.3% estan en

desacuerdo con esta afirmacion.

Gréfico 28: Estaria dispuesto a adquirir una vivienda en los proximos
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda,
de ellos el 45.6% estarian dispuestos a adquirir una vivienda en los proximos 1-3 afios,
el 38.2% en los proximos 4-6 afios, el 10.3% en los proximos 7-9 afios y el 5.9% en

mas de 10 afios.
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Grafico 29: Disposicién a comprar una vivienda en el sector de San Joaquin
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda,

de ellos el 54.4% si estuviesen dispuestos a comprar una casa en San Joaquin.

Grafico 30: Disposicién de monto a pagar por una casa en San Joaquin
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Las personas estarian dispuestas a pagar determinado monto por una casa en San
Joaquin con las siguientes caracteristicas: casa en urbanizacion privada, 173 m2 de
construccion, 3 dormitorios, 2 pisos, patio posterior, 2 bafios, sala de estar, lavanderia,
sala, comedor, cocina, etc. Del 33.9% de las personas del estudio que estarian
dispuestos a adquirir una vivienda en San Joaquin, estarian dispuestos a pagar en
promedio $137.703, con una desviacion estandar de 41,555.29, es decir la mayor parte
de la poblacién (alrededor del 70%) estarian dispuestos a pagar entre $96.147 y
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$179.258, de esta misma forma el 21.6% de los entrevistados estarian dispuestos a
pagar $120.000 y el 13.5% $150.000.

Grafico 31: Conocimiento de conjuntos habitacionales dentro de San Joaquin
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Cabe resaltar que en cuanto al conocimiento de los conjuntos habitacionales que se
encuentran ubicados dentro de San Joaquin y estan en construccion actualmente el
89.2% de los encuestados reconoce qué no sabe de su existencia. Del 33.9% de las
personas del estudio que estarian dispuestos a adquirir una vivienda en San Joaquin,

de ellos el 10.8% que si conocen nombran: “Prado Alto” y “Vista Linda”.
Grafico 32: Conocimiento de conjuntos habitacionales en la Ciudad en construccion actualmente
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Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora
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Del 62.4% de las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda,
de ellos el 82.4% no conocen conjuntos habitacionales en construccion en la ciudad y
del 17.6% que si conocen nombran: “La Martina”, “Rocas de Misicata”, “Atlantida”,

“Jardines de la Sierra”, “Villa Juliana”, entre otros.

2.5. Relacion entre las variables de estudio

Con la finalidad de tener mejor conocimiento de la forma en que se relacionan las
variables de estudio y abrir el camino al planteamiento estratégico posterior, se realiza
un analisis estadistico de las variables de interés, para ello se ha utilizado la
herramienta estadistica Chi-cuadrado, reconocida por ser “el nombre de una prueba de

hipédtesis que determina si dos variables estan relacionadas o no” (Sheldom, 2008).

Regla de decision: Para decidir en una prueba de Chi-cuadrado, se pondran a prueba
de independencia dos variables; es decir, se probara que las dos variables en cuestion
son independientes (0 no existe relacion entre ellas). Para decidir se basara en el valor
de Chi-cuadrado que el sistema SPSS arroje siempre con un nivel de confianza del
95%.

Si el valor de la significancia (valor p) es mayor a 0.05, se acepta la hipotesis nula. Si
el valor p no es mas que la probabilidad de error al rechazar la hipétesis nula, en este
sentido el (valor p) es menor a 0.05, se rechaza la hip6tesis nula; es decir, las dos

variables son dependientes.

Las hipotesis serian las siguientes:

e Ho: La variable “X”, es independiente de la variable “Y” (no existe
relacion entre ellas).
e Ha: La variable “X”, NO es independiente de la variable “Y” (si existe

relacion entre ellas).

44



Cruce de variables Nro. 1

Tabla 4: Variable 1: Indique el tipo de vivienda actual vs. Variable 2: el tipo de vivienda que le

gustaria adquirir en los préximos afios.

¢ Cual es el tipo de vivienda de

su preferencia? Total
Casalvilla Departamento
Ineige & Casalvilla 81,3% 18,8% 100,0%
tipo de
vivienda: Departamento 55,6% 44,4% 100,0%
Total 67,6% 32,4% 100,0%
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética
Valor gl )
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,221 1 0,001

Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Prueba de hipotesis de independencia “Chi-Cuadrado”

Ho: La variable “indique el tipo de vivienda actual”, es independiente de la variable

“¢Cual es el tipo de vivienda de su preferencia?”.

Ha: La variable “indique el tipo de vivienda actual”, NO es independiente de la

variable “;Cual es el tipo de vivienda de su preferencia?”.

Conclusién: al ser el valor p 0.001 menor al nivel de significancia de 0.05, el resultado
es significativo; es decir, no se acepta la hip6tesis nula de independencia, se concluye

que las dos variables no son independientes existiendo relacion entre ellas.
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Cruce de variables Nro. 2

Tabla 5: Variable 1: Vivir en las afueras es mejor vs. Variable 2: Compraria una vivienda en el sector

de San Joaquin.
¢Consideraria usted comprar

una vivienda en el sector de

i Total
San Joaquin?
Si No
Totalmente de
100,0% 100,0%
acuerdo
Vivir en las De acuerdo 50,0% 50,0% 100,0%
afueras de la Ni acuerdo ni
) ) 35,0% 65,0% 100,0%
ciudad es mejor desacuerdo
gue en el centro. En desacuerdo 44,4% 55,6% 100,0%
Totalmente en
11,1% 88,9% 100,0%
desacuerdo
Total 54,4% 45,6% 100,0%

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica

Valor al )
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 25,854 4 0,000
N de casos validos 136

Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Prueba de hipotesis de independencia “Chi-Cuadrado”

Ho: La variable “Vivir en las afueras de la ciudad es mejor que en el centro”, es
independiente de la variable “;Consideraria usted comprar una vivienda en el sector

de San Joaquin?”.

Ha: La variable “Vivir en las afueras de la ciudad es mejor que en el centro”, NO es
independiente de la variable “;Consideraria usted comprar una vivienda en el sector

de San Joaquin?”.
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Conclusién: al ser el valor p 0.000 menor al nivel de significancia de 0.05, el resultado
es significativo; es decir, no se acepta la hip6tesis nula de independencia, concluyendo

que las dos variables no son independientes y existe relacion entre ellas.

Cruce de variables Nro. 3

Tabla 6: Variable 1: Con quién vive actualmente vs. Variable 2: esta dispuesto a comprar casa en los
proximos afios.
¢Diria usted que esta dispuesto

a adquirir una vivienda en los

. . Total
proximos anos?
Si No
Esposo/a-hijos 58,1% 41,9% 100,0%
¢Con quién
) Padres-Hermanos 70,8% 29,2% 100,0%
vive
Abuelos-tios-primos 100,0% 100,0%
actualmente?
Sélo 70,0% 30,0% 100,0%
Total 62,4% 37,6% 100,0%
Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Sig. asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 4,314 3 0,230

N de casos validos 218

Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Prueba de hipotesis de independencia “Chi-Cuadrado”

Ho: La variable “;Con quién vive actualmente?”, es independiente de la variable

“;Consideraria usted comprar una vivienda en el sector de San Joaquin?”.

Ha: La variable “;Con quién vive actualmente?”, NO es independiente de la variable

“;Consideraria usted comprar una vivienda en el sector de San Joaquin?”.

Conclusién: al ser el valor p 0.230 mayor al nivel de significancia de 0.05, el resultado
no es significativo; es decir, se acepta la hipdtesis nula de independencia y por lo tanto

se concluye que las dos variables son independientes, no existe relacion entre ellas.
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Cruce de variables Nro. 4

Tabla 7: Variable 1: Nivel de satisfaccién con su vivienda actual vs. Variable 2: esta dispuesto a

comprar casa en los préximos afios.

¢Diria usted que esta dispuesto

a adquirir una vivienda en los

. . Total
proximos anos?
Si No
Muy 0, 0, 0,
¢ Cual diria que es el satisfecho 45,8% 54,2% 100,0%
nivel de satisfaccion )
o Satisfecho 80,5% 19,5% 100,0%
con su vivienda
Poco
actual? _ 88,9% 11,1% 100,0%
satisfecho
Total 62,4% 37,6% 100,0%

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica

Valor al )
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 30,734 2 0,000
N de casos validos 218

Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Prueba de hipdtesis de independencia “Chi-Cuadrado”

Ho: La variable “;Cual diria que es el nivel de satisfaccion con su vivienda actual?”,
es independiente de la variable “; Diria usted que esta dispuesto a adquirir una vivienda

en los proximos afios?”.

Ha: La variable “;Cual diria que es el nivel de satisfaccion con su vivienda actual?”,
NO es independiente de la variable “;Diria usted que esta dispuesto a adquirir una

vivienda en los proximos afos?”.

Conclusion: al ser el valor p 0.000 menor al nivel de significancia de 0.05, el resultado
es significativo; es decir, no se acepta la hipotesis nula de independencia y por lo tanto
se concluye que las dos variables no son independientes, existiendo relacion entre

ellas.
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Cruce de variables Nro. 5

Tabla 8: Variable 1: Edad vs. Variable 2: esta dispuesto a comprar casa en los proximos afios.

¢Diria usted que esta dispuesto a

Total

adquirir una vivienda en los proximos

Edad 25 - 30 afios
31 - 36 afios
37 - 42 afnos
43 - 48 afios
49 - 54 afos
55 - 60 afios
61 - 66 anos
Total

Pruebas de chi-cuadrado

Chi-cuadrado de Pearson

N de casos validos

Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Prueba de hipotesis de independencia “Chi-Cuadrado”

Si
72,1%
75,9%
51,9%
33,3%

62,4%

Valor

43,510
218

afos?

No
27,9%
24,1%
48,1%
66,7%
100,0%
100,0%
100,0%
37,6%

100,0%
100,0%
100,0%
100,0%
100,0%
100,0%
100,0%
100,0%

Sig. asintotica
(bilateral)
0,000

Ho: La variable “Edad”, es independiente de la variable “;Diria usted que esta

dispuesto a adquirir una vivienda en los proximos afios?”.

Ha: La variable “Edad”, NO es independiente de la variable “;Diria usted que esta

dispuesto a adquirir una vivienda en los proximos afios?”.

Conclusién: al ser el valor p 0.000 menor al nivel de significancia de 0.05, el resultado

es significativo; es decir, no se acepta la hipotesis nula de independencia y por lo tanto

se concluye que las dos variables no son independientes, existiendo relacion entre

ellas.
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Cruce de variables Nro. 6

Tabla 9: Variable 1: Edad vs. Variable 2: Edad vs Vivir en las afueras de la ciudad es mejor.

De 25
a30
afos
De 31
ad2
afos
De 43
afos
en
adelan
te

Total

Ed
ad

Chi-cuadrado de Pearson

Vivir en las afueras de la ciudad es mejor que en el centro.

Totalme

nte de

acuerdo

4,1%

10,4%

20,0%

8,8%

N de casos validos

De
acuer
do
20,4%

46,8%

20,0%

35,3%

Ni acuerdo En
ni desacuer
desacuerdo do
34,7% 28,6%
27,3% 5,2%
20,0%
29,4% 13,2%

Pruebas de chi-cuadrado

Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Valor al
30,080 8
136

Prueba de hipotesis de independencia “Chi-Cuadrado”

Totalment

een

desacuerdo

12,2%

10,4%

40,0%

13,2%

Total

100,0
%

100,0
%

100,0
%

100,0
%

Sig. asintdtica
(bilateral)

0,000

Ho: La variable “Edad”, es independiente de la variable “Vivir en las afueras de la

ciudad es mejor que en el centro”.

Ha: La variable “Edad”, NO es independiente de la variable “Vivir en las afueras de

la ciudad es mejor que en el centro”.

Conclusion: al ser el valor p 0.000 menor al nivel de significancia de 0.05, el resultado

es significativo; es decir, no se acepta la hipotesis nula de independencia y por lo tanto

se concluye que las dos variables no son independientes, existe relacion entre ellas.
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Cruce de variables Nro. 7

Tabla 10: Variable 1: ¢ Cudl diria que es el sector de preferencia para su vivienda? Vs. Variable 2:
¢En qué sector de la ciudad vive actualmente?

¢En qué sector de la ciudad vive

actualmente? Total
Norte Sur Este Oeste = Centro
Norte 50,0% 16,7% 250%  8,3% 100%
¢Cudl diria Sur 80,0% 20,0% 100%
que es el Este 77,8% 22,2% 100%
sector de Oeste 9,4% 18,8%  15,6%  40,6% 15,6% 100%
preferencia Centro 16,7% @ 16,7%  16,7%  16,7%  33,3% 100%
para su Afueras
vivienda? de la 25,0%  25,0% @ 25,0% 25,0% 100%
ciudad
Total 147% @ 20,6%  25,0% @ 25,0% 14,7% 100%
Pruebas de chi-cuadrado
Valor gl Sig. -asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 96,317 20 0,000
N de casos validos 136

Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

Prueba de hipotesis de independencia “Chi-Cuadrado”

Ho: La variable “;Cual diria que es el sector de preferencia para su vivienda?”, es

independiente de la variable “; En qué sector de la ciudad vive actualmente?”.

Ha: La variable “;Cudl diria que es el sector de preferencia para su vivienda?”’, NO es

independiente de la variable “;En qué sector de la ciudad vive actualmente?”.

Conclusidn: al ser el valor p 0.000 menor al nivel de significancia de 0.05, el resultado
es significativo; es decir, no se acepta la hipétesis nula de independencia, y por lo tanto
se concluye que las dos variables no son independientes, existiendo relacion entre

ellas.
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A modo de conclusion, de acuerdo con el analisis de resultados, se tiene que la edad
promedio de las personas del estudio fue de 35 afios, en su mayoria mujeres, casadas,
con un promedio de dos hijos, con tercer nivel de instruccion, empleadas privadas, con

promedio de ingresos mas de $1800.

Estas personas viven con sus esposo/a-hijos, en promedio dos personas por hogar
tienen en su mayoria vivienda propia y totalmente pagada, viven en casa/villa, en
promedio viven en su vivienda actual 7 afios, viven en el sector de Puertas del Sol
(Ordofiez Laso), se encuentran muy satisfechos con su vivienda actual y la mayoria de

las personas si estuviesen dispuestas a comprar una casa en los proximos afios.

De las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda, la mayoria
prefieren el sector de Puertas del Sol, de preferencia casa/villa de ladrillo o bloque, la
forma de pago por la que optarian seria crédito hipotecario, de 10 a 15 afios de plazo
de este, para uso propio, con servicios cercanos como supermercados, vias de acceso,
bancos y centros comerciales. Estas personas adquiririan una vivienda en los proximos

1-3 afios.

En cuanto a las afirmaciones se obtuvieron los siguientes resultados:
e Vivir en las afueras de la ciudad es mejor que en el centro: De acuerdo
e Escomodo vivir en las afueras de la ciudad, a pesar de la distancia: De acuerdo
e Viviren las afueras de la ciudad es més barato: En desacuerdo

e Vivir en una urbanizacion es agradable: Totalmente de acuerdo

De las personas del estudio que estarian dispuestas a adquirir una vivienda en San
Joaquin, pagarian en promedio $137.703, de ellos las personas que conocen conjuntos
habitacionales en San Joaquin nombran: “Palo Alto” y “Vista Linda” y en la ciudad
nombran: “La Martina”, “Rocas de Misicata”, “Atlantida”, “Jardines de la Sierra”,

“Villa Juliana”, entre otros.
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Tabla 11: Relaciones entre variables

Variable 1 Variable 2 Relacion
Indique el tipo de Vs El tipo de vivienda que le gustaria  Si existe relacion
vivienda actual. adquirir en los proximos afios. estadistica.
Vivir en las afueras es Vs Compraria una vivienda en el sector =~ Si existe relacion
mejor. de San Joaquin. estadistica.
Lo - No existe
Con quién vive Vs Esta dispuesto a comprar casa en los relacion
actualmente. préximos afios. P
estadistica.
Nivel de satisfaccion Vs Esta dispuesto a comprar casa en los | Si existe relacién
con su vivienda actual. préximos afios. estadistica.
Esta dispuesto a comprar casa en los ~ Si existe relacion
Edad. VS o ~ .
préximos afios. estadistica.
. . Si existe relacion
Edad. VS Vivir en las afueras es mejor. .
estadistica.

¢Cual diria que es el
sector de preferencia = vs
para su vivienda?
Fuente: La encuesta. Elaborado por: la autora

¢En qué sector de la ciudad vive Si existe relacion
actualmente? estadistica.

2.6. Identificacion y Cuantificacion de la Demanda y la Oferta

La demanda de vivienda responde a factores demogréaficos que fueron analizados en
el estudio de mercado, en funcion de que satisface una necesidad basica de los hogares,
vinculando variables relacionadas con la poblacidn, es por esto que se debe tener claro
el comportamiento de las variables poblacionales, en cuanto a los habitantes, sus
caracteristicas, la formacion de nuevos hogares, y la demanda de nuevas viviendas
relacionada con variables econdmicas como empleo y renta, lo que condiciona a las
familias a cubrir los costes de la vivienda y demés gastos, de la misma forma el
mercado laboral cuyo comportamiento puede influir en la demanda de la vivienda.
Otros factores que determinan las caracteristicas de los hogares en el Ecuador tienen
que ver con el namero de personas que conforman el hogar, el género y la edad del

jefe de familia, entre otros.

Entre los aspectos que se analizaron de la demanda destacan la demografia, los tipos
de interés en vivienda, las condiciones de acceso a crédito de las familias, entre otros.
Sin embargo, en cuanto a la oferta los aspectos analizados se limitan a la disponibilidad
de conjuntos habitacionales para la adquisicion de vivienda y las preferencias de las
personas de Cuenca los cuales especifican: Palo Alto y Vista Linda y en la ciudad

identifican a La Martina, Rocas de Misicata, Atlantida, Jardines de la Sierra, Villa
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Juliana, entre otros, como los mas apetecibles al momento de interesarse por una

vivienda.

Aunque en aspectos de la oferta se puede visualizar también el comportamiento del
mercado inmobiliario, destacando que se puede apreciar multiples atributos entre ellos
los precios de adquisicion, el tipo de oferta, las caracteristicas de la vivienda, las
preferencias de eleccion, las caracteristicas de los barrios o urbanizaciones, la

localizacion y los costos de la transaccion que generaria la adquisicién de la vivienda.

2.7. Variables para la determinacion del precio de la vivienda

El precio de la vivienda es el valor monetario que se le asigna. La determinacién del
precio debe ir en funcién de su costo de construccién y de la oferta, esta valoracion se
debe hacer a partir de la evaluacién del terreno y de la edificacion dentro del urbanismo

establecido.

Para la determinacion del precio de la vivienda se utilizard informacion del
Departamento de Estadisticas del Municipio de Cuenca, considerando la cantidad de
metros cuadrados disponibles en terreno para la construccion de la vivienda, de la
misma forma también considera el area de construccion individual de cada vivienda,

segun sea el sector ya sea urbano o el sector rural del cantén Cuenca.

2.8. La oferta habitacional existente en el sector

En cuanto a la inversién inmobiliaria en el cantdn Cuenca se enfoca en aspectos
economicos, politicos y sociales, en base a esta informacién cualitativa se realizo el
analisis de la oferta inmobiliaria, continuando con un analisis cuantitativo del nimero
de proyectos vigentes las constructoras de renombre y los costos que participan en la
construccién de un proyecto inmobiliario, incluyendo la banca publica y privada que

lo financia.
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2.9. Oferta inmobiliaria en Cuenca

En Cuenca tanto en el norte como en el sur, existen proyectos de distinto valor,
considerados como oferta, puesto que si bien no estan en el mismo sector, son los
bienes que representan la competencia del proyecto a crearse en el sector de San
Joaquin. Hay que tomar en cuenta que en la actualidad no existen proyectos
especificamente en el sector del proyecto que se pueda comparar, pero todos los

enunciados a continuacion representan la competencia directa.

Sayausi

El sector de Sayausi, se encuentra ubicada a 13 minutos del centro de la ciudad,
empezando aqui las construcciones individuales con amplias areas de terreno con
opciones de confortabilidad y comodidad, por lo que se ha continuado con la
construccion de proyectos inmobiliarios, para ello también se conté con una

importante ampliacién de la via que facilita la movilidad.

Esta zona cuenta con lotes de aproximadamente 450m2 y mas con areas que permiten
un entorno natural, los precios que se manejan por metro cuadrado de terreno estan
entre los $200 y los $400 dependiendo de factores como cercania de las vias y lo plano
del terreno, de igual manera, el metro cuadrado de construccion oscila entre los $380
y $500. Las viviendas de este sector estan orientadas a un segmento medio y medio
alto, que comprende viviendas desde USD 70.801 hasta USD 150.000; ademas, los

tipos de construccidn son casas y departamentos.

Entre las bondades de la zona se cuenta con gasolineras, supermercados, bancos,
farmacias, restaurantes, gimnasios, guarderias, iglesias, escuelas, entre otros. Los
proyectos mas importantes que se encuentran en esta zona son denominados Balcones

del Tejar, Condominio San Miguel, Condominio Andaluza.

Rocas de Misicata

El conjunto residencial Rocas de Misicata estd formado por 92 apartamentos

distribuidos en 3 lotes de cuatro pisos, cada torre cuenta con blogques de circulacion
55



ubicados a los extremos para facilitar el acceso, satisfaciendo las necesidades del
mercado con espacios amplios y acogedores, utilizando acabados de primera y disefio
luminico, dispone de areas verdes comunales, ademas de areas para juegos infantiles.
En este conjunto residencial se utiliza la tecnologia de primera para la seguridad, con
un sistema de vigilancia a través de camaras, el acceso a los edificios es con tarjetas

magnéticas y controlado por un guardia durante las 24 horas (Fvandina.com, 2018).

Imagen 19: Rocas de Misicata. Fuente: (Fvandina.com, 2018)

Jardines de la Sierra

El conjunto Residencial Jardines de la Sierra Etapa 1, Etapa 2, Etapa 3 es un proyecto
que esta compuesto por hermosas casas confortables, en ambientes con caracteristicas
de disefios particulares, cuenta con un lugar de disfrute, tranquilo y seguro, en donde
se asegura los mejores momentos junto a las familias, se cuentan con la construccion
de casas de 3 y 4 habitaciones, desde 170 hasta 220 metros cuadrados de construccion,
entre las caracteristicas generales se tiene jardines, acabados de lujo y seguridad, asi
como también de area para juegos infantiles, la entrega de los proyectos esta prevista
para marzo del 2019, con un area de exteriores con arboles, cancha de tenis y

estacionamiento de visitas.
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Imagen 20: Jardines de la Sierra. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.

Verona

El Edificio “Verona” tiene una ubicacion privilegiada en una de las zonas mas
residenciales y de mayor plusvalia dentro de la hermosa ciudad de Cuenca, en el sector

Puertas del Sol. Cuenta con un amplio lobby amoblado y decoracion de lujo, 2 locales
comerciales.

Imagen 21: Verona. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.
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A continuacion se enlistan mas proyectos de vivienda en la ciudad de Cuenca:

Tabla 12: Proyectos de vivienda en Cuenca

Nombre del proyecto Numero de casas / Departamentos
Torres del mediterraneo. o 266 departamentos.
Entre rios. o 8 casas.

o 2 casas.

Condominio Jardin Yanucay.
o 3 departamentos.

Condominio Sofia. o 6 casas.

L . o 12 casas.
Condominio Mirador del Rio.
o 1 departamento.

Condominio Cumbres de Loreto. o 31 casas.
Condominio La pradera. o 10 casas.
Edificio AltaVista. o 84 departamentos.
Las Villas de Rio Sol. o 3casas.
Condominio Vista Valle. o 18 casas.

Fuente: Elaborado por: la autora

De la misma forma se tienen otros conjuntos residenciales entre los cuales se pueden
nombrar, Palo Alto, Vista Linda, Atlantida, Villa Juliana, entre otros, los mismos que

solo son vendidos como lotes.

2.9. Demanda

En el cantén de Cuenca la vivienda preferida es de tipo residencial con disposicion de
espacios individualizados. Las viviendas se caracterizan por ser de tipo unifamiliar
(una casa por familia) financiada por recursos propios, con ayuda de instituciones
crediticias, buscando la comodidad y privacidad para los miembros de la familia. El
tipo de vivienda mas comdn comprende entre 3 y 6 habitaciones y fluctan entre los
100 y los 300 metros cuadrados. El tipo de construccion preferida utiliza materiales
como el ladrillo, cimientos de hormigon y otros elementos que aseguran el tipo de
inversion a largo plazo. La vivienda que se encuentra por menos de 300 metros
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cuadrados estd constituida por paredes soportantes, es importante anotar que
prescinden de una estructura de hormigon columnas y vigas como una manera de
abaratar los costos de construccion. En cuanto a la parroquia de San Joaquin ha tenido
un notable crecimiento respecto a los censos anteriores la parroquia cuenta con 7.455
habitantes (censo 2010) a diferencia de los 5.126 (Censo 2001). (Instituto Nacional de
Estadistisca y Censo , 2010)

Para cuantificar la demanda se ha considerado por una parte el estudio previo realizado
por Market Watch Ecuador en el que existe una demanda potencial de 26.000 familias,
de las cuales 4.020 tienen satisfecha su necesidad y por tanto las que son potenciales
para compra de vivienda, dentro de un segmento medio son: 21.980. Por otro lado, de
acuerdo con los datos obtenidos de la encuesta y la segmentacion realizada, se tiene lo

siguiente:

Tabla 13: Calculo de la demanda de vivienda actual en la ciudad de Cuenca

Poblacion total 603269
Cantidad de familias (3,78) 159595
Segmento seleccionado (medio, medio alto) (32%) 51070
Compra de 1 a 3 afos (45%) 22982

Fuente: El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2010), encuesta realizada.

Como se observa en el estudio realizado en la poblacion total de Cuenca, de acuerdo
con el INEC (2010) cada familia tiene en promedio 3.78 miembros, por tanto de la
poblacion total de 603.269 al dividir para el nimero de personas por familia, arroja un
total de 159.595 familias. Aunado a que el segmento estudiado es medio y medio alto,
lo cual representa un 32% de acuerdo a la clasificacion del INEC (2017), por lo que el
segmento seleccionado es de 51.070 familias, y en base a los resultados de la encuesta,
se corresponde a la cantidad de personas que estan dispuestas a comprar una vivienda
en los préximos 3 afios, lo que perteneceria justamente al grupo de potenciales
compradores, lo que corresponde a un 45% de compra en los proximos 3 afios. Por
tanto al multiplicar por el porcentaje se obtiene que la demanda potencial es de 22.982

familias que estan dispuestas a comprar una casa dentro del grupo objetivo.
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2.9.1. Demanda insatisfecha

La Demanda insatisfecha hace referencia a la parte del mercado que no ha sido

abastecida y que puede ser cubierta.

Por tanto la demanda insatisfecha seré:
Demanda potencial — oferta

La oferta estaria determinada por la suma de todos los proyectos que fueron descritos

anteriormente.
22982 — 597 =22385
22385/3.78 = 5921

En el cual supongamos que el 10% estaria dispuesto a comprar las casas del proyecto

“Santa Isabella”, que nos da un total de 592 familias.

Se observa una demanda insatisfecha aln bastante importante que verifica la necesidad
de vivienda para nuestra poblacion objetivo, la cual se buscara satisfacer con las

caracteristicas requeridas.

Conclusioén

El estudio de mercado ha permitido demostrar que existe una demanda insatisfecha en
el mercado, por lo cual existe demanda para el proyecto y la empresa puede desarrollar

el proyecto luego de analizar financieramente si es rentable.

Se ha identificado por una parte la aceptacion y los correspondientes porcentajes para
el potencial céalculo de la demanda, ademas de la oferta de las viviendas mediante un

andlisis que toma en cuenta los segmentos y las necesidades de los cuencanos.
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CAPITULO 3: ESTRATEGIAS DE MARKETING

Introduccion

El Marketing sigue siendo una de las herramientas mas importantes para analizar el
mercado y a los consumidores; sin embargo, requiere de estrategias para captar y
fidelizar a los clientes a través de la presentacion de productos que satisfagan sus

necesidades y requerimientos.

La estrategia de mercadotecnia “es un tipo de estrategia que define un mercado meta
y la combinacion de mercadotecnia relacionada con él. Se trata de una especie de
panorama general sobre el modo de actuar de una empresa dentro de un mercado”

(McCarthy & Perreault, 2011, pag. 47).

3.1. Identificacion del Proyecto

La identificacion del proyecto radica en la concepcion de la idea, para lo cual en esta
etapa no sélo se identifica al proyecto, también se lo formula y evalGa para determinar
su factibilidad (Albis, 2012).

El proyecto consiste en la construccion de una urbanizacion denominada Santa
Isabella, que consta de 8 unidades habitacionales unifamiliares con las siguientes

caracteristicas:

3.1.1. Casatipo 1

La casa tipo 1 como se describe anteriormente tendra un &rea total de construccion de
173m2 aproximadamente, los cuales seran distribuidos basicamente en dos plantas,
contaran con todos los servicios bésicos, patio posterior, un dormitorio méster con
bafio y walking closet, dos dormitorios secundarios con bafio compartido, dos salas de

estar distribuidos en la planta alta y baja, sala, comedor, cocina y lavanderia.
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3.1.2. Casa tipo 2

La casa tipo 2 de igual manera descrito anteriormente tendra un area total de
construccién de 176mzaproximadamente, los cuales seran distribuidos basicamente en
tres plantas, contaran con todos los servicios basicos, patio posterior, un dormitorio
master con bafio, dos dormitorios secundarios con bafio compartido, un cuarto de

juegos, sala, comedor, cocina y lavanderia.

La construccion se iniciara en febrero del 2019 y se estima su culminacion en julio del
2019. No obstante, se podra iniciar la comercializacion por medio de planos, de manera
que concluidas las unidades habitacionales, se facilitara el proceso de venta final con
la respectiva adjudicacion del titulo de propiedad registrado ante las autoridades

competentes.

La via de acceso es por la autopista Cuenca — Molleturo — Naranjal.

La urbanizacién contara con servicios de agua potable, servicios de disposicién de
desechos sdlidos y de aguas servidas, energia eléctrica, servicio telefénico y acceso a
entornos virtuales, servicio de TV por cable, servicios de seguridad las 24 horas del
dia, control de acceso a la urbanizacién, areas verdes con su respectivo paisajismo,
mantenimiento de areas verdes, vias internas asfaltadas, iluminacion nocturna de las

vias pablicas.

Imagen 22: Control de Seguridad acceso a Urbanizacion “Santa Isabella” — Parroquia San Joaquin.

Fuente: Google Maps
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Imagen 23: Render 1 Viviendas urbanizacion “Santa Isabella”. Fuente: Construvicor Cia. Ltda.

Imagen 24: Render 2 Fachada principal viviendas urbanizacién “Santa Isabella”. Fuente: Construvicor
Cia. Ltda.

3.2. Plan de Mercadeo

El plan de mercadotecnia es:
Un instrumento central para dirigir y coordinar el esfuerzo de mercadotecnia.
Consiste en analizar las oportunidades de mercadotecnia, investigar y
seleccionar los mercados meta, disefiar las estrategias de mercadotecnia,

planear los programas de mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y

controlar el esfuerzo de mercadotecnia (Kotler & Lee, 2015, pag. 56).
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3.2.1. Objetivos del Plan de Marketing

El Plan de Marketing del Proyecto Urbanizacion “Santa Isabella” tiene como
finalidad alinearse con los objetivos estratégicos de Construvicor Cia. Ltda., en el
escenario de dos afios comprendidos entre 2019 a 2020 y que se presentan a

continuacion en la Tabla 14:

Tabla 14: Objetivos Plan de Marketing

Objetivos Indicador de medicion 2019 = 2020
Ventas estimadas Cantidad de ventas estimadas 5 3
en el periodo

Fuente: Construvicor Cia. Ltda., Elaborado por: la autora

3.2.2. Estrategia de segmentacion

Las variables de segmentacion del mercado para este urbanismo se presentan en la
Tabla 15:

Tabla 15: Segmentacion del Mercado

VARIABLES ESPECIFICACIONES

UBICACION Clientes que radiquen en la ciudad de Cuenca

GEOGRAFICA

CARACTERISTICAS Hombres y mujeres de 25 a 55 afios, con

DEMOGRAFICAS ingresos promedio familiares iguales o
superiores a USD 1.500

CARACTERISTICAS Individuos que requieren cubrir necesidades de

CONDUCTUALES vivienda o deseen invertir a largo plazo

CARACTERISTICAS Personas del Nivel Socio Econémico Medio y

PSICOLOGICAS Medio Alto*

*Informacion obtenida de las encuestas realizadas a la poblacién cuencana

Fuente: Estudio de campo encuesta. Elaborado por: la autora

Este grupo sera cuantificado en base a variables como segmento de edad, nivel
socioeconémico y aceptacion de compra de una vivienda, que se analiz6 previamente

en el calculo de la demanda.
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3.2.3. Estrategias de la mezcla de marketing

Se implementaran las siguientes estrategias sugeridas por Barros-Dominguez,

Valencia-Bustamante & Vargas-Trivifio (2016).

Servicio de Venta

A estos efectos se adaptara el disefio de “La Flor del Servicio” direccionado a la
atencion al cliente, que consiste en ubicar el servicio central ofrecido a los clientes en
el centro de la flor; los servicios que complementan la actividad central, entendidos
como pétalos seran los que dan respaldo a la estrategia central, ofreciendo un valor
agregado para los clientes. A continuacién, se presenta la Imagen 25, donde se

evidencia esta metodologia.

Informaciéon

Ingreso de
compras

Producto
Basico:

Venta de

Excepciones

Facturacion

Imagen 25: Ejemplificacion de la Flor del Servicio. Fuente: (Barros-Dominguez, Valencia-

Bustamante, & Vargas-Trivifio, 2016). Elaborado por: la autora

Los servicios que contribuiran a la venta de casas estan inmersos en la atencion
brindada a los clientes, por tanto los servicios complementarios que se presentan en

esta metodologia se mencionan a continuacion en la Tabla 16.
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Tabla 16: Servicios complementarios

Servicio o
. Caracterizacion
complementario
Difusion por Radio, TV, diarios locales, regionales y
nacionales, redes sociales, en centros comerciales cercanos
a zonas de influencias y en la oficina de ventas ubicadas en
el proyecto
Registro de potenciales clientes para asesorarlos y para que
la experiencia al comprar la vivienda sea placentera desde
la solicitud hasta la obtencidn del financiamiento.
Acorde a la compra y sus caracteristicas se enviara los
estados de cuenta u otras notificaciones al respecto, por
Notificaciones correo postal o electronico, asi como recordatorios de
cancelacion a los nimeros telefénicos suministrados y
registrados en los archivos.
La solicitud de compra se registraré en el sistema.
Posteriormente se formaliza el contrato de compraventa,
Pago. estableciendo forma de pago (contado)
pago podra materializarse mediante depdsito y transferencia
electronica en cuenta.
Se dispone de ejecutivos de ventas para responder y aclarar
Consultas. todas las consultas y/o dudas con la finalidad de viabilizar
la compra lo més pronto posible
Los clientes se sentiran atendidos y seguros y no se
preocuparan por sus pertenecias personales al acudir y
Cuidado. visitar el proyecto, pues se dispondra de servicios sin
ningln costo que los trasladaran a conocer la urbanizacion
en un marco de seguridad y confiabilidad.
Desde el contacto inicial del cliente hasta la post venta,

Informacion.

Ingreso de compras o
pedidos.

Cortesia. todos los procesos se orientan a la satisfaccion plena del
cliente.
Todos los reclamos y propuestas por parte de los clientes se
Excepciones. haran por contacto fisico o virtual, asi como la continuidad

hecha al seguimiento de los reclamos.
Fuente: (Barros-Dominguez, Valencia-Bustamante, & Vargas-Trivifio, 2016). Elaborado por: la autora

Precio

Obtenidos los hallazgos del estudio de mercado, el 21% de los consultados,

manifestaron su disposicion a cancelar hasta USD/120.000.

En este orden de ideas, es necesario también considerar los precios de la competencia,

misma que es posible calcular en base al valor por metro cuadrado.

Para determinar el precio de las viviendas se ha realizado un analisis de ofertantes, en

sectores competitivos de San Joaquin como sigue:
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Tabla 17: Precios de viviendas por sectores aledafios

M2 Valor Valor por mz
120 81500 679,1667
130 83000 638,4615
135 85000 629,6296
170 144500 850
192 128000 666,6667
200 159500 797,5
250 208000 832
Promedio 682,3

Fuente: Estudio de campo. Elaborado por: la autora

Como se puede observar, viviendas de 120m2 tienen un valor de $81.500 y por tanto
su precio por mz es de $679. Al analizar las demas viviendas se observan precios por
metro cuadrado entre $629 a $797 aunque existen casos de hasta $850, pero las
caracteristicas técnicas de la vivienda y el conjunto son diferentes, por lo que se ha
considerado como andlisis el precio promedio de las viviendas del mismo tipo,
teniendo un valor de $682,3 como precio medio y por tanto se ha tomado como

decision establecer un precio promedio de las viviendas de $685.

Por tanto, el precio de acuerdo con el metraje serd: 118.500 (173 m2) y 120.500 (176
mz), valor final que incluye todos los costos incluido el terreno. Valor que coincide
con la aceptacion de mercado, generando una oportunidad de fijar un precio de acuerdo

con las capacidades de pago de los clientes.

Plaza

El proyecto de la urbanizacion “Santa Isabella” se localiza en la parroquia San Joaquin
de la ciudad de Cuenca, ubicada en la provincia de Azuay, representando una de las
parroquias que cuenta con terrenos bastante amplios, disponibles para urbanizar y con
una oferta de servicios de esta indole. El estudio de mercado evidencié que para las
condiciones de la zona geografica de influencia, las dimensiones del proyecto

representan una opcién valida y razonable.

La region cuenta con todos los servicios necesarios para las caracteristicas de las

viviendas en construccion y se estima que la ejecucion del proyecto puede generar una
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revalorizacion de los terrenos cercanos y al resto de las viviendas de la localidad, asi
como a las ofertadas en este proyecto, por ello en las estrategias de mercadeo se
plantearan medios que puedan llegar a las diferentes localizaciones de la ciudad de

Cuenca.

Promocidén

Las estrategias de promocion son uno de los recursos més importantes a la hora de
promocionar un producto, aumentar las ventas o mejorar la marca (Thompson, 2010).
En este sentido, para la dindmica comercial del urbanismo ofertado, se utilizardn 5
estrategias centrales que son: i) venta personal, ii) exposicion en ferias, iii)

promociones, iv) vallas, iv) internet, v) prensa medios.

La venta personal

Se dispondra de 2 Ejecutivos de Ventas, quienes personalmente realizaran la oferta a
potenciales clientes de la urbanizacion, para dar formalidad a este proceso de venta
personal, se ubicara una oficina de ventas en el centro de la ciudad, con ello existira la

facilidad para que los potenciales clientes se trasladen para recibir informacion.

Desde el punto de venta, los Ejecutivos trasladaran a los futuros clientes de la
urbanizacion en pleno desarrollo, alli tendran una visita guiada y se le informara de
todos los beneficios de la urbanizacion. Alli en el terreno de la obra es donde de ser
posible se concretara la operacion de compraventa, en la oficina de recepcion que se

ha dispuesto para ello.

La venta de la unidad habitacional se establece formalmente mediante un contrato de
compraventa cuando el proyecto estd para entregar a largo plazo y las escrituras
cuando el proyecto ya esta terminado y listo para entregar, el cual contiene informacion

referente a;

* Modo de pago: Se realizara la reserva de las casas con un monto de $2500 y después

se acordaran los siguientes pagos hasta la finalizacidn del proyecto.

68



Una vez materializada la venta, el Departamento Comercializacién y Marketing hara
un seguimiento a los compromisos contraidos por el comprador hasta cancelar la
totalidad de la cuota inicial, mientras simultdneamente se va agenciando el crédito
hipotecario. Posteriormente, cancelada la cuota inicial, esta misma unidad organizativa
debe gestionar el ingreso del monto con la ayuda y apoyo del asesor legal, quien
asesorard al comprador en los registros conducentes al otorgamiento del titulo

definitivo de propiedad del inmueble.

La entrega definitiva de la vivienda debe respetar los esquemas de calidad
correspondientes. Culminada la obra, la direccion de proyectos notifica al jefe
financiero el finiquito de construccion de la vivienda, se procede a programar la fecha
de entrega al cliente, donde éste firma la correspondiente acta de entrega manifestando

su conformidad.

Una vez que la vivienda ha sido asignada definitivamente al cliente, se dispondra de
un periodo de garantia estructural de 10 afios por cualquier circunstancia originada por
desperfecto producto del deterioro de acabados de la vivienda u otros dafios inherentes
al proceso constructivo. Cualquier solicitud post venta debe realizarla el comprador

ante las oficinas de la Constructora.

Publicidad Impresa

Para respaldo de los diferentes medios de comercializacion que se irdn analizando
como: ventas personales, ferias de construccion, visita en el proyecto, serd necesario
disponer de publicidad impresa, para ello se contratara una empresa disefiadora que

desarrolle la imagen de:

e Tripticos.
e Posters.

e Disefio de pagina web.

De modo que se disponga de material para entregar, presentar y promocionar en los

diferentes medios, con una imagen de calidad y muy atractiva.
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Promociones

La finalidad de la promocidn es cautivar, atraer y sensibilizar a los futuros clientes a
través de obsequios, descuentos, sorteos, entre otros (Garcia, 2016). Para el presente
caso se ha considerado como un valor agregado y una potencial toma de decisiones el
dar premios u obsequios asociados al equipamiento del hogar, donde podrén elegir una
television, refrigerador, lavadora o secadora, que seran consignados por la adquisicién
de cada unidad habitacional una vez que haya cancelado la cuota inicial o al momento
de la entrega final de la vivienda. Si bien este puede ser un incentivo adicional, en los

costos del proyecto no tienen un valor significativo y por tanto se puede considerar.

Vallas

Se colocara 3 vallas publicitarias de la siguiente manera:
e 2 dentro de la ciudad, donde existe una fluencia importante de los vehiculos en
zonas comerciales de la ciudad.
e 1enlasalidade laciudad, cercana al proyecto, la cual pueda promocionar y a

su vez dirigir a los potenciales clientes al proyecto.

Las vallas tendran informacion clave del proyecto como:
e NUmero de unidades.
e Servicios extras.
e Unidades habitacionales de 3 dormitorios.
e Ubicacion.

e Foto atractiva del proyecto.

3.2.4. Estrategias Web

- Internet

Actualmente una de las herramientas mas importantes para la comercializacion de la

mayor parte de productos es el Internet, del cual se han seleccionado tres medios

fundamentales que son:
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e Pé&gina web (y su posicionamiento).
e Redes sociales (Facebook segmentado).

e Mailing (Orientado al grupo objetivo).

- Pagina web

La pagina web debera llevar informacion relevante del proyecto como iméagenes,
planos, servicios, ventajas, diferencias. Debe inducir al comprador a sofiar con su
nueva casa y encontrar las ventajas que ningun otro proyecto ofrece, ademas formas
de pago y finalmente una navegabilidad muy facil que le oriente a llamar o a

contactarse.

Es fundamental que la pagina web esté posicionada, para lo cual se hara el trabajo de

posicionamiento y se promocionara por Google Adwords.

- Redes sociales

Uno de los medios con mayor alcance actualmente son las redes sociales,
especialmente Facebook, pues existe un muy alto porcentaje de alcance de esta red en
la poblacién, por lo que se promocionara con Facebook Ads o Facebook pagado, de
esta manera es posible segmentar al pablico objetivo y tener mayores posibilidades de

venta y con menor costo.

Para sustentar la promocion en Facebook se creard una Fan Page en Facebook con toda

la informacion del proyecto.

- Mailing

Se realizard mailing mediante bases de datos a grupos segmentados de poblacion, con
la informacion dptima del proyecto y asi mismo se enviara informacion para generar

accion a los que ya hayan tenido interés en el proyecto y estén listados.
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- Oficina de Ventas

Para una mejor atencion a los clientes se contara con una oficina en el sitio del
proyecto, en la cual se podra explicar el proyecto y facilitar a la persona interesada con

informacidn sobre precios, forma de pago, etc.

3.3. Presupuesto de Marketing del Proyecto

El presupuesto es una herramienta de control usada por la direccion en donde se
planifica, coordinay controla las operaciones y resultados establecidos en el proyecto,

que seran traducidos en términos monetarios (Cariola, 2012).

En este presupuesto de marketing se incluyen todos los gastos requeridos para el
alcance de los objetivos del plan de marketing, inclusive todas las estrategias de

promocion, este documento se presenta en la Tabla 20.

Tabla 18: Presupuesto de Marketing en USD

Presupuesto = Presupuesto

Descripcién del Gasto Valor Cantidad 2019 2020
Vendedores mtr?gl?al 1 vendedor $9,368.8 $10,123.20
Adecuaciones container $1000 $1000
giggrf]gato 2 UG Y $1200 $1200
Vallas $580 2 vallas $580
Pagina web $6000 $3000 $3000
Posicionamiento web $ 800 $400 $400
Redes sociales $7200 $4000 $3200
TOTAL $36,272.00 $19,549.80 $17,723.20

Fuente: Investigacién de campo. Elaborado por: la autora

Como se observa, se requiere un presupuesto total de marketing de $36,272.00.
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Conclusién

El plan de negocios viene a integrarse al plan urbanistico del Municipio de Cuenca lo
que beneficiara a la sociedad inmersa en este sector poblacional, con el desarrollo de
este tipo de proyectos de infraestructura se garantiza la generacion de empleo y
vivienda generando aportes econémicos y sociales que servira ejemplo para futuros
proyectos de construccion. Las estrategias de marketing permiten definir la
comunicacion y la comercializacion de los productos y servicios para lo cual se
definieron objetivos y acciones que contribuiran a aprovechar las oportunidades del

segmento del mercado al cual se direccionan el conjunto habitacional.
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CAPITULO 4: PLAN FINANCIERO

Introduccion

La planeacion financiera consiste en analizar los flujos financieros de una compafiia,
hacer proyecciones de las diversas decisiones de inversion, financiamiento y sopesar
los efectos de las varias alternativas. Es un auxiliar de la administracion de una
empresa para el cumplimiento de metas, procedimientos administrativos y estudios
financieros afines, que permitirdn mejorar la rentabilidad y sustentabilidad del

negocio.

La preparacion de un plan financiero es esencial para determinar la factibilidad del
proyecto, permitiendo a la organizacion verificar que los ingresos seran suficientes
para cubrir las proyecciones de gastos por las actividades planeadas. Si una
organizacion no cumple por lo menos con el 70% de su plan estratégico, ésta no ha
cumplido con su promesa de bienes, servicios y resultados que iba a proveer a la
sociedad. El plan financiero supone la traduccién en nameros a medio plazo del

proyecto de empresa.

El proyecto a realizarse primeramente ha considerado la inversion inicial, con lo cual
se puede partir y adicionalmente evaluar el mismo. La evaluacion financiera se
realizara considerando que la empresa est4 en funcionamiento y por tanto, el proyecto
se evaluara de forma independiente a la empresa; es decir, tomando en cuenta todas
las inversiones que se realizaran, los costos, gastos especificamente del proyecto,
donde también se incluirdn costos administrativos, para finalmente evaluar los

resultados en base a las inversiones y beneficios obtenidos.

4.1. Inversion

La constructora estima que se hara una inversion de $457.384,49 la cual parte de la
valoracién como inversion del terreno, mismo que la empresa compra para el proyecto,
adicionalmente analiza los activos intangibles y capital de trabajo, este Gltimo
calculado por los tres primeros meses de iniciado el proyecto, valores que se reflejan

en la siguiente tabla:
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Tabla 19: Inversién

Detalle Valores
Activos fijos 321,463.00
Activos intangibles 2,200.00
Capital de trabajo 133,721.49
Inversion total 457,384.49

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

4.2. Detalle de activos

En las siguientes tablas se detallan los valores de los activos que son necesarios para

la puesta en marcha del proyecto que presenta la constructora.

Tabla 20: Activos fijos

Cantidad Descripcién Valor unitario Total USD
Activos fijos 321,463.00
Muebles y enseres 1,330.00

1 Escritorios para computadora 350.00 350.00
2 Archivador 85.00 170.00
4 Silla estandar 25.00 100.00
1 Silla ejecutiva 60.00 60.00
1 Sala de estar 650.00 650.00
Equipos de oficina 77.00

1 Teléfono inalambrico 55.00 55.00
1 Calculadora estandar 22.00 22.00
Equipos de computacién 1,150.00
Computadoras de escritorio 850.00 850.00
Impresora multifuncional 300.00 300.00
Maquinaria y equipos 7,260.00

6 Kit herramientas de construccion 800.00 4,800.00
6 Tanques de agua 50.00 300.00
1 Container 1,800.00 1,800.00
6 Niveladoras 60.00 360.00
Terreno 311,646.00
2077.64  Terreno m2 150.00 311,646.00

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Se adquiere un conteiner, el cual serd adecuado como oficina de ventas, ubicado en los
terrenos de construccion del proyecto.
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Tabla 21: Activos intangibles

Activos Intangibles

Software (manejo administrativo)

Adecuaciones container

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Tabla 22: Capital de trabajo

Capital de trabajo
Publicidad pre pagada

Sueldos y salarios pre pagados

Materiales e insumos

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

2.200,00
1.200,00
1000.00

133,721.49
3,945.00
24,329.35
105,447.15

El capital de trabajo esta calculado por el método de desfase; es decir, por los tres

primeros meses de iniciado el proyecto.

4.3. Fuente de financiamiento

Explicado el valor de inversion, es importante detallar como se haré el financiamiento.

Se lo realizara con recursos propios en un 29,72% vy el restante 70,28% mediante

crédito de terceros, como se visualiza en la siguiente tabla:

Tabla 23: Fuentes de financiamiento

Descripcion
Recursos propios
Efectivo
Recursos de terceros
Préstamo bancario
Total

Total (usd)
135,921.49
135,921.49
321,463.00
321,463.00
457,384.49

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Total (%)
29,72%

70,28%

100%
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4.4. Condiciones crédito

En la siguiente tabla se validan las condiciones de crédito que otorga la Corporacién

Financiera Nacional (CFN) a proyectos innovadores.

Tabla 24: Condiciones de crédito

1 Monto $ 321,463.00

2 Periodo Anual

3 Interés 11.83%

4 Plazo 2 Afos
5 Periodo de pago Mensual 24

6 Forma de amortizacién Dividendo Constante

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

El crédito es solicitado para dos afios a una tasa de interés anual del 11,83%; sin

embargo, los pagos de los intereses se realizaran de manera mensual.

4.5. Tabla de amortizacién

De esta manera se define la tabla de amortizacion del crédito, donde se aplica la forma

de amortizacion dividendo constante como se aprecia en la siguiente tabla:
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Periodo
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24
Total

Tabla 25: Tabla de amortizacion

Amortizacién

del capital

11,937.78
12,055.47
12,174.32
12,294.33
12,415.54
12,537.93
12,661.54
12,786.36
12,912.41
13,039.70
13,168.25
13,298.07
13,429.17
13,561.56
13,695.25
13,830.26
13,966.61
14,104.29
14,243.34
14,383.75
14,525.55
14,668.75
14,813.36
14,959.40
321,463.00

Interés

3,169.09
3,051.40
2,932.56
2,812.54
2,691.34
2,568.94
2,445.34
2,320.51
2,194.46
2,067.17
1,938.62
1,808.80
1,677.70
1,545.31
1,411.62
1,276.61
1,140.26
1,002.58
863.53
723.12
581.32
438.12
293.51
147.47
41,101.92

Dividendo

15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
15,106.87
362,564.92

Fuente: Corporacion Financiera Nacional. Elaborado por: la autora.

Saldo

321,463.00
309,525.22
297,469.75
285,295.43
273,001.10
260,585.56
248,047.63
235,386.10
222,599.74
209,687.33
196,647.63
183,479.37
170,181.30
156,752.13
143,190.58
129,495.32
115,665.06
101,698.45
87,594.16
73,350.82
58,967.07
44,441.51
29,772.76
14,959.40
0.00
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4.6. Indicadores financieros

Los indicadores financieros permitiran validar si el proyecto es factible, para su puesta

en marcha dentro de un mercado altamente competitivo.

Célculo del WACC

Es conocido como costo promedio ponderado de capital y es la tasa de descuento o

tasa minima, la cual permitira calcular el Valor Actual Neto (VAN).

Tabla 26: Calculo del WACC

WACC = Ke (% capital propio) + Kd (1 - T) (% deuda) + Inflacion
Ke = 20.00% Tasa de mercado o costo de oportunidad de los accionistas
Kd = 11.83% Tasa de interés bancario
% Cap. Propio = 29.72%
% deuda = 70.28%
T= 36.25% Tasa impositiva y participacion de trabajadores en el Ecuador.
Inflacion = 1.65%
WACC = 20% (29.72%) + 11,83% (1 - 36,25%) (70.28%) + 1.65%
WACC 12.8943%

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

La tasa impositiva en el Ecuador es calculada con relacion al impuesto a larentay ala

participacion de trabajadores.

4.7. Costos y gastos

Los costos y gastos permiten conocer los valores que se tendran que invertir para
brindar un producto y servicio de calidad, la proyeccion se encuentra realizada acorde
a la tasa de inflacién promedio de manera anual, correspondiente al 1,65% (Banco
Central del Ecuador, 2019).
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4.7.1. Costos

Dentro de los costos de considera al costo de materia prima, mano de obra directa, costos indirectos de fabricacidn, valores que se encuentran

proyectados para dos afios.

Costos de construccion
Personal operativo
Materiales
Indirectos
Areas comunes

Alquiler de maquinaria

Total

Costos de construccion
Personal operativo
Materiales
Indirectos
Areas comunes

Alquiler de maquinaria

Total

Mes 1
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 13

7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 2
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 14
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 3
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 15
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 4
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 16
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Tabla 27: Costos

Mes 5
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 17
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 6
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 18

7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 7
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 19
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 8
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 20

7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 9
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 21
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 10
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 22
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 11
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 23
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Mes 12
7.329,05
16.670,00
2.150,00
7,500.00
1,500.00

35,149.05

Mes 24
7.928,83
16.944,72
2.185,43
7,623.60
1,524.72

36,207.30

Afio 1
87 948,58
200040,00
25 800,00
90,000.00
18,000.00

421,788.58

Afio 2
95,145.98
203,336.66
26,225.18
91,483.20
18,296.64

434,487.66
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4.7.2. Gastos

Los gastos se dividen en gastos administrativos, ventas y financieros, que son importantes dentro del desarrollo del producto y servicio que se
pondra en marcha por la organizacion, valores que se reflejan en la siguiente tabla, los cuales se encuentran proyectados de acuerdo con la inflacion

promedio de manera anual que corresponde a un porcentaje del 1,65%.

Tabla 28: Gastos administrativos

DETALLE Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Depreciacion activos fijos 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 1,250.03
Gastos sueldos administrativos 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 6,488.48 77,861.80
Amortizacion gastos de constitucion 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 440.00
Gasto Utiles de Oficina 153.00 153.00 153.00 153.00 153.00 153.00 153.00 153.00 153.00 153.00 153.00 153.00 1,836.00
Gasto Utiles de Aseo 67.60 67.60 67.60 67.60 67.60 67.60 67.60 67.60 67.60 67.60 67.60 67.60 811.20
Gasto Servicios Basicos 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 3,360.00
Gastos permisos de construccion 2,500.00
Total gastos administrativos 9,629.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 7,129.92 88,059.03

DETALLE Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Afio 2
Depreciacion activos fijos 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 1,250.03
Gastos sueldos administrativos 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 7,020.41 84,244.96
Amortizacion gastos de constitucion 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 440.00
Gasto Utiles de Oficina 155.52 155.52 155.52 155.52 155.52 155.52 155.52 155.52 155.52 155.52 155.52 155.52 1,836.00
Gasto Utiles de Aseo 68.71 68.71 68.71 68.71 68.71 68.71 68.71 68.71 68.71 68.71 68.71 68.71 811.20
Gasto Servicios Basicos 284.61 284.61 284.61 284.61 284.61 284.61 284.61 284.61 284.61 284.61 284.61 284.61 3,360.00

Gastos permisos de construccion
Total gastos administrativos 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 92,041.24

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.
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Concepto
Publicidad
Sueldos vendedores

Total

Concepto
Publicidad
Sueldos vendedores

Total

Mes 1
1315.00
780.73
2095.73

Mes 13
1336.67
843.60
2180.27

Mes 2
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 14
1336.67
843.60
2180.27

Mes 3
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 15
1336.67
843.60
2180.27

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Concepto
Interés

Total

Concepto
Interés

Total

Mes 1
3169.09

3169.09

Mes 13
1677.70

1677.70

Mes 2
3,051.40

3051.40

Mes 14
1545.31

154531

Mes 3
2,932.56

2932.56

Mes 15
1411.62

1411.62

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 4
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 16
1336.67
843.60
2180.27

Mes 4
2,812.54

2812.54

Mes 16
1276.61

1276.61

Tabla 29: Gastos de ventas

Mes 5
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 17
1336.67
843.60
2180.27

Mes 6
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 18
1336.67
843.60
2180.27

Mes 7
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 19
1336.67
843.60
2180.27

Mes 8
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 20
1336.67
843.60
2180.27

Tabla 30: Gastos financieros

Mes 5
2,691.34

2691.34

Mes 17
1140.26

1140.26

Mes 6
2,568.94

2568.94

Mes 18
1002.58

1002.58

Mes 7
2,445.34

244534

Mes 19
863.53

863.53

Mes 8
2,320.51

2320.51

Mes 20
723.12

723.12

Mes 9
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 21
1336.67
843.60
2180.27

Mes 9
2,194.46

2194.46

Mes 21
581.32

581.32

Mes 10
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 22
1336.67
843.60
2180.27

Mes 10
2,067.17

2067.17

Mes 22
438.12

438.12

Mes 11
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 23
1336.67
843.60
2180.27

Mes 11
1,938.62

1938.62

Mes 23
293.51

293.51

Mes 12
1,315.00
780.73
2095.73

Mes 24
1336.67
843.60
2180.27

Mes 12
1,808.80

1808.80

Mes 24
147.47

147.47

Afio 1
15,780.00
9,368.80
25148.80

Afio 2
16040.05
10123.20
26163.25

Afio 1
30,000.76

30000.76

Afio 2
11101.16

11101.16
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4.8. Detalle de Ventas

En las siguientes tablas se detalla las ventas en sus escenarios Nro. 1, 2 y 3 del

proyecto.
Tabla 31: Detalle del precio
Terreno $ 38,955.56
Mano de obra $ 22,886.82
Materiales $50,422.08
Costos indirectos $6,503.15
Areas comunes $22,685.40
Alquiler de Maquinaria $ 4,500.00
Gastos de ventas $6,414.01
Total costo de construccion $ 146,754.76
Valor comercial $ 185.000,00

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

De esta manera se determina un costo de vivienda, de $ 146,754.76, el cual presentara
un valor comercial de $185.000,00.

Para evaluar el proyecto se utilizaron tres escenarios diferentes:

e Escenario Nro. 1: Las casas son vendidas en planos.

La reserva de cada vivienda dentro del escenario uno tiene un valor de $2500,00 y se
realiza en el mes numero 1, es financiado al nimero de meses restantes hasta que
finalice el proyecto, acordando con el cliente el monto a pagar mensualmente, por lo

cual la Ultima cuota sera en el mes 24.

e Escenario Nro. 2: Se venden algunas casas en planos y otras en el transcurso

de la construccion.

La reserva dentro del escenario nro. 2, se lo realiza a un costo de $2.500,00, de esta

manera en el primer mes se comercializa 4 casas financiadas de igual manera al
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numero de meses restantes hasta que finalice el proyecto, en el afio dos 3 casas en el
mes 13, y una en el mes 15, vendidas de la siguiente manera; tres financiadas a 12
cuotas y, una a 10 cuotas por lo que al finalizar los dos afios la constructora recibira la
totalidad de ingresos, de igual manera finalizara su proyecto de las casas para su

posterior entrega.

e Escenario Nro. 3: Se venden las casas cuando estan ya terminadas.
Dentro de escenario tres la reserva de la casa se realiza con $2.500,00, las 8 casas se

venden al final del proyecto en el mes 24.

El proyecto tiene una duracion de 2 afios, los cuales se dividen en:

1. Disefio de planos de la urbanizacion, aprobacion de los permisos de

construccion, adecuaciones del terreno.

2. Construccion de las casas, via y veredas.

3. Ultimos acabados en la urbanizacion, como jardines y vegetacion, zonas bbq y

cualquier imprevisto.

4. Ultimos pagos de financiamiento, y si es el caso venta de las casas. (En las

siguientes tablas se muestra)
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Mes 1 Mes 2 Mes 3

Mes 4

Tabla 32: Linea de tiempo del proyecto

Mes 5

M%G‘ Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Disefio de la urbanizacion, aprobacion de planos.

Mes 13 Mes 14 Mes 15

Mes 16

Mes 17 ‘Mes 18

Construccion de las casas

Mes19 Mes20 Mes?21

Mes 22

Mes 23 Mes 24

Ultimos acabados de la urbanizacion

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 1 Mes 2
Reserva 20 000,00
Venta 60 833.33 60 833.33
Total ingresos 80 833.33 60 833.33
Mes 13 Mes 14
Reserva
Venta 60,833.33 60,833.33

Total ingresos 60,833.33 60,833.33

Mes 3

60 833.33
60 833.33

Mes 15

60,833.33
60,833.33

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 4

60 833.33
60 833.33

Mes 16

60,833.33
60,833.33

Tabla 33: Detalle de ventas, escenario Nro. 1

Mes 5

60 833.33
60 833.33

Mes 17

60,833.33
60,833.33

Mes 6

60 833.33
60 833.33

Mes 18

60,833.33
60,833.33

Mes 7

60 833.33
60 833.33

Mes 19

60,833.33
60,833.33

Ultimos pagos del financiamiento

Mes 8

60 833.33
60 833.33

Mes 21

60,833.33
60,833.33

Mes 9

60 833.33
60 833.33

Mes 21

60,833.33
60,833.33

Mes 10

60 833.33
60 833.33

Mes 22

60,833.33
60,833.33

Mes 11

60 833.33
60 833.33

Mes 23

60,833.33
60,833.33

Mes 12

60 833.33
60 833.33

Mes 24

60,833.33
60,833.33

Afo 1
20 000,00
730 000.00
750 000,00

Afo 2
0

730000.00
730000.00
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Reserva
Venta

Total ingresos

Reserva
Venta

Total ingresos

Mes 13
10 000,00
30 416.67

40416.67

Mes 13
7500
76041.67
83,541.67

Fuente: Plan Financiero

Reserva

Venta

Total ingresos

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 13

Mes 14

30 416.67
30416.67

Mes 14

76041.67
76,041.67

. Elaborado por: la autora.

Mes 14

Mes 15

30 416.67
30416.67

Mes 15
2500
94,291.67
96,791.67

Mes 15

Mes 16

30 416.67
30416.67

Mes 16

94,291.67
94,291.67

Mes 16

Tabla 34: Detalle de ventas, escenario Nro. 2

Mes 17

30 416.67
30416.67

Mes 17

94,291.67
94,291.67

Mes 18

30 416.67
30416.67

Mes 18

94,291.67
94,291.67

Mes 19

30 416.67
30416.67

Mes 19

94,291.67
94,291.67

Mes 21

30 416.67
30416.67

Mes 21

94,291.67
94,291.67

Mes 21

30 416.67
30416.67

Mes 21

94,291.67
94,291.67

Tabla 35: Detalle de ventas, escenario Nro. 3

Mes 17

Mes 18

Mes 19

Mes 21

Mes 21

Mes 22

30 416.67
30416.67

Mes 22

94,291.67
94,291.67

Mes 22

Mes 23

30 416.67
30416.67

Mes 23

94,291.67
94,291.67

Mes 23

Mes 24

30 416.67
30416.67

Mes 24

94,291.67
94,291.67

Mes 24

1,480,000.00
1,480,000.00

Afio 2
10 000,00
365,000.00
375000.00

Afio 2
10 000,00
1095000.00
1105000.00

Afio 2

1,480,000.00
1,480,000.00
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4.9. Evaluacién escenario Nro. 1.

El estado de resultados permite validar si el proyecto desde el primer afio presentard una utilidad o pérdida, como se refleja en la siguiente

tabla:

DESCRIPCION
Ingresos por ventas
Costos de Ventas
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos de Ventas
UTILIDAD NETA EN VENTAS
Gastos Administrativos
UTILIDAD OPERACIONAL
Gastos Financieros
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES
- 15% de Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES de IMPUESTOS
22 % Impuesto a la Renta

=UTILIDAD NETA

MES 1
80,833.33
35,149.05
45,684.28
2,095.73
43,588.55
9,629.92
33,958.63
3,169.09
30,789.54
4,618.43
26,171.11
5,757.64

20,413.47

Tabla 36: Estado de resultados, escenario Nro. 1.

MES 2
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
3,051.40
13,407.23
2,011.08
11,396.14
2,507.15

8,888.99

MES 3
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
2,932.56
13,526.08
2,028.91
11,497.16
2,529.38

8,967.79

MES 4
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
2,812.54
13,646.09
2,046.91
11,599.18
2,551.82

9,047.36

MES 5
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
2,691.34
13,767.30
2,065.09
11,702.20
2,574.48

9,127.72

MES 6
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
2,568.94
13,889.69
2,083.45
11,806.24
2,597.37

9,208.87

MES 7
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
2,445.34
14,013.30
2,101.99
11,911.30
2,620.49

9,290.82

MES 8
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
2,320.51
14,138.12
2,120.72
12,017.40
2,643.83

9,373.57

MES 9
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
2,194.46
14,264.17
2,139.63
12,124.54
2,667.40

9,457.14

MES 10
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
2,067.17
14,391.46
2,158.72
12,232.74
2,691.20

9,541.54

MES 11
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
1,938.62
14,520.01
2,178.00
12,342.01
2,715.24

9,626.77

MES 12
60,833.33
35,149.05
25,684.28
2,095.73
23,588.55
7,129.92
16,458.63
1,808.80
14,649.83
2,197.47
12,452.36
2,739.52

9,712.84

ANO 1
750,000.00
421,788.58
328,211.42
25,148.80
303,062.62
88,059.03
215,003.58
30,000.76
185,002.82
27,750.42
157,252.40
34,595.53

122,656.87
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()
(=)
()
(=)
()
(=)
(-)
(=)
()
(=)
()
(=)

DESCRIPCION
Ingresos por ventas
Costos de Ventas
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos de Ventas
UTILIDAD NETA EN VENTAS
Gastos Administrativos
UTILIDAD OPERACIONAL
Gastos Financieros
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES
15% de Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES de IMPUESTOS
22 % Impuesto a la Renta

UTILIDAD NETA

Mes 13
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65
1,677.70
13,097.95
1,964.69
11,133.26
2,449.32

8,683.94

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 14
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65
1,545.31
13,230.34
1,984.55
11,245.79
2,474.07

8,771.71

Mes 15
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65
1,411.62
13,364.03
2,004.61
11,359.43
2,499.07

8,860.35

Mes 16
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65
1,276.61
13,499.05
2,024.86
11,474.19
2,524.32

8,949.87

Mes 17
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65
1,140.26
13,635.39
2,045.31
11,590.08
2,549.82

9,040.26

Mes 18
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65
1,002.58
13,773.08
2,065.96
11,707.12
2,575.57

9,131.55

Mes 19
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65

863.53
13,912.12
2,086.82
11,825.30
2,601.57

9,223.74

Mes 21
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65

723.12
14,052.54
2,107.88
11,944.66
2,627.82

9,316.83

Mes 21
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65

581.32
14,194.34
2,129.15
12,065.19
2,654.34

9,410.85

Mes 22
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65

438.12
14,337.53
2,150.63
12,186.90
2,681.12

9,505.79

Mes 23
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65

293.51
14,482.14
2,172.32
12,309.82
2,708.16

9,601.66

Mes 24
60,833.33
36,207.30
24,626.03
2,180.27
22,445.76
7,670.10
14,775.65

147.47
14,628.18
2,194.23
12,433.95
2,735.47

9,698.48

ANO 2
730,000.00
434,487.66
295,512.34
26,163.25
269,349.09
92,041.24
177,307.85
11,101.16
166,206.69
24,931.00
141,275.68
31,080.65

110,195.03
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Valor Actual Neto (VAN)

Para el calculo del valor actual neto (VAN), se toma en cuenta la siguiente formula.

FNC _ )
VAN = —I + Z(1+_z)" (Urbina, 2010, pag. 92)

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR), es la tasa maxima de recuperacion de la inversion

la cual se aplica la siguiente férmula.

FNC FNC FNC
TIR= —L+ —2+ + —2

= Tl t e T (1+k)n—|nver5|onIn|C|aI=0(Urb|na,2010, pag. 92)

Tabla 37: Indicadores financieros, escenario Nro. 1.

Detalle Resultado
VAN $610,321.46
TIR 98.75%

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

De esta manera dentro del andlisis de los indicadores como el Valor Actual Neto
(VAN), que se obtuvo un valor de $610,321.46 y La Tasa Interna de Retorno (TIR)
del 98.75% se demuestra la factibilidad del proyecto.

4.10. Evaluacién escenario Nro. 2.

Para realizar la evaluacién del escenario Nro. 2 del proyecto, se realiza en base a los
estados financieros como el de resultados y flujo de caja, asi como los indicadores
como el Valor Actual Neto (VAN), y la Tasa Interna de Retorno (TIR), obteniendo
asi los siguientes resultados.
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()
(=)
()

()

()
(=)
()
(=)
()
(=)

DESCRIPCION

Ingresos por ventas

Costos de Ventas

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos de Ventas

UTILIDAD NETA EN VENTAS
Gastos Administrativos

UTILIDAD OPERACIONAL

Gastos Financieros

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES
15% de Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES de IMPUESTOS
22 % Impuesto a la Renta

UTILIDAD NETA

MES 1
40,416.67
35,149.05
5,267.62
2,095.73
3,171.88
9,629.92
-6,458.03
3,169.09

-9,627.12

-9,627.12

Tabla 38: Estado de resultados, escenario Nro. 2.

MES 2
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

3,051.40

-17,009.44

-17,009.44

MES 3
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

2,932.56

-16,890.59

-16,890.59

MES 4
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

2,812.54

-16,770.57

-16,770.57

MES 5
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

2,691.34

-16,649.37

-16,649.37

MES 6
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

2,568.94

-16,526.97

-16,526.97

MES 7
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

2,445.34

-16,403.37

-16,403.37

MES 8
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

2,320.51

-16,278.55

-16,278.55

MES 9
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

2,194.46

-16,152.50

-16,152.50

MES 10
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

2,067.17

-16,025.20

-16,025.20

MES 11
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03

1,938.62

-15,896.65

-15,896.65

MES 12
30,416.67
35,149.05
-4,732.38
2,095.73
-6,828.12
7,129.92
-13,958.03
1,808.80

-15,766.84

-15,766.84

ANO 1
375,000.00
421,788.58
-46,788.58
25,148.80
-71,937.38
88,059.03
-159,996.42
30,000.76

-189,997.18

-189,997.18
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DESCRIPCION Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 21 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 ANO 2

Ingresos por ventas 83,541.67 76,041.67 96,791.67 94,291.67 94,291.67 94,291.67 94,291.67 94,291.67 94,291.67 94,291.67 94,291.67 94,291.67 1,105,000.00
(-) | Costos de Ventas 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 36,207.30 434,487.66
(=) | UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 47,334.36 39,834.36 60,584.36 58,084.36 58,084.36 58,084.36 58,084.36 58,084.36 58,084.36 58,084.36 58,084.36 58,084.36 670,512.34
(-) | Gastos de Ventas 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 2,180.27 26,163.25
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 45,154.09 37,654.09 58,404.09 55,904.09 55,904.09 55,904.09 55,904.09 55,904.09 55,904.09 55,904.09 55,904.09 55,904.09 644,349.09
(-) | Gastos Administrativos 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 7,670.10 92,041.24
(=) | UTILIDAD OPERACIONAL 37,483.99 29,983.99 50,733.99 48,233.99 48,233.99 48,233.99 48,233.99 48,233.99 48,233.99 48,233.99 48,233.99 48,233.99 552,307.85
(-) | Gastos Financieros 1,677.70 1,545.31 1,411.62 1,276.61 1,140.26 1,002.58 863.53 723.12 581.32 438.12 293.51 147.47 11,101.16

(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES | 35,806.28 28,438.67 49,322.37 46,957.38 47,093.72 47,231.41 47,370.45 47,510.87 47,652.67 47,795.87 47,940.48 48,086.51 541,206.69

(-) | 15% de Participacion Trabajadores 7,398.36 7,043.61 7,064.06 7,084.71 7,105.57 7,126.63 7,147.90 7,169.38 7,191.07 7,212.98 81,181.00
(=) UTILIDAD ANTES de IMPUESTOS 41,924.01 39,913.77 40,029.66 40,146.70 40,264.89 40,384.24 40,504.77 40,626.49 40,749.41 40,873.54 460,025.68
(-) 22 % Impuesto a la Renta 9,223.28 8,781.03 8,806.53 8,832.27 8,858.28 8,884.53 8,911.05 8,937.83 8,964.87 8,992.18 101,205.65
(=) UTILIDAD NETA 35,806.28 28,438.67 32,700.73 31,132.74 31,223.14 31,314.42 31,406.61 31,499.71 31,593.72 31,688.66 31,784.54 31,881.36 358,820.03

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.
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Indicadores financieros escenario Nro. 2.

Se define un panorama positivo para el proyecto, se obtiene un Valor Actual Neto en
dolares de $ 756,981.28, obteniendo una Tasa Interna de Retorno del 73.60% por lo

que el proyecto es factible, sin embargo se presentara una rentabilidad baja.

Tabla 39: Indicadores financieros, escenario Nro. 2.

DETALLE RESULTADO
VAN $ 756,981.28
TIR 73.60%

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora

4.11. Evaluacién escenario Nro. 3.

La evaluacién Nro. 3 del proyecto, se realiza en base a los estados financieros como el
de resultados y flujo de caja, asi como los indicadores como el Valor Actual Neto

(VAN), y la Tasa Interna de Retorno (TIR), obteniendo los siguientes resultados.
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DESCRIPCION
Ingresos por ventas
Costos de Ventas
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos de Ventas
UTILIDAD NETA EN VENTAS
Gastos Administrativos
UTILIDAD OPERACIONAL
Gastos Financieros
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES
15% de Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES de IMPUESTOS
22 % Impuesto a la Renta

UTILIDAD NETA

MES 1

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
9,629.92
-46,874.70
3,169.09

-50,043.79

-50,043.79

Tabla 40: Estado de resultados, escenario Nro. 3.

MES 2

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
3,051.40

-47,426.10

-47,426.10

MES 3

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
2,932.56

-47,307.26

-47,307.26

MES 4

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
2,812.54

-47,187.24

-47,187.24

MES 5

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
2,691.34

-47,066.04

-47,066.04

MES 6

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
2,568.94

-46,943.64

-46,943.64

MES 7

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
2,445.34

-46,820.04

-46,820.04

MES 8

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
2,320.51

-46,695.22

-46,695.22

MES 9

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
2,194.46

-46,569.16

-46,569.16

MES 10

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
2,067.17

-46,441.87

-46,441.87

MES 11

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
1,938.62

-46,313.32

-46,313.32

MES 12

35,149.05
-35,149.05
2,095.73
-37,244.78
7,129.92
-44,374.70
1,808.80

-46,183.50

-46,183.50

ANO 1

421,788.58
-421,788.58
25,148.80
-446,937.38
88,059.03
-534,996.42
30,000.76

-564,997.18

-564,997.18
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(=)

DESCRIPCION
Ingresos por ventas
Costos de Ventas
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos de Ventas
UTILIDAD NETA EN VENTAS
Gastos Administrativos
UTILIDAD OPERACIONAL
Gastos Financieros
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES
15% de Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES de IMPUESTOS
22 % Impuesto a la Renta

UTILIDAD NETA

Mes 13

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
1,677.70

-47,735.38

-47,735.38

Mes 14

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
1,545.31

-47,602.99

-47,602.99

Mes 15

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
1,411.62

-47,469.30

-47,469.30

Mes 16

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
1,276.61

-47,334.29

-47,334.29

Mes 17

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
1,140.26

-47,197.94

-47,197.94

Mes 18

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
1,002.58

-47,060.26

-47,060.26

Mes 19

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
863.53
-46,921.21
-7,038.18
-39,883.03
-8,774.27

-31,108.76

Mes 21

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
723.12
-46,780.80
-7,017.12
-39,763.68
-8,748.01

-31,015.67

Mes 21

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
581.32
-46,639.00
-6,995.85
-39,643.15
-8,721.49

-30,921.65

Mes 22

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
438.12
-46,495.80
-6,974.37
-39,521.43
-8,694.71

-30,826.71

Mes 23

36,207.30
-36,207.30
2,180.27
-38,387.58
7,670.10
-46,057.68
293.51
-46,351.19
-6,952.68
-39,398.51
-8,667.67

-30,730.84

Mes 24
1,440,000.00
36,207.30
1,403,792.70
2,180.27
1,401,612.42
7,670.10
1,393,942.32
147.47
1,393,794.85
209,069.23
1,184,725.62
260,639.64

924,085.98

ANO 2
1,440,000.00
434,487.66
1,005,512.34
26,163.25
979,349.09
92,041.24
887,307.85
11,101.16
876,206.69
131,431.00
T44,775.68
163,850.65

580,925.03
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De esta manera dentro del escenario Nro. 3, se obtuvo un Valor Actual Neto (VAN)
de $564,295.02 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 56.92% demostrando que el

proyecto si es factible.

Tabla 41: Indicadores financieros escenario Nro. 3.

Detalle
VAN
TIR

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora

Punto de equilibrio en ddlares.

Resultado
$462,172.27
56.92%

COSTOS FIJOS

PE= . COSTOS VARIABLES
VENTAS
272,514.25
PE= . 856.276.24
1,480,000.00
272,514.25
PE = ,
042143497
PE = $ 646,634.16
Punto de equilibrio en unidades.
COSTOS FIJOS
PEQ= PVQ - CVU
272,514.25
PEQ =
< 185000.00 ] 107,034.53
272,514.25
PEQ = 77.965.47
PEQ = 3.50
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Se encuentra un punto de equilibrio cuando el proyecto alcance ingresos econémicos

de $646,634.16 se brindaran 3.50 servicios como se aprecia en la siguiente gréfica.

Grafico 33: Punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

1200000.00

nrIls PES = 646.634,16 délares
PEQ=3,5

800000.00

600000.00

DOLARES

400000.00

20000000 /
0.00

1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00
CANTIDADES
= COSTO FIJO COSTO TOTAL  =—=VENTAS

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora

Cuadro resumen

Dentro del cuadro resumen, se analiza el escenario, Nro. 1, 2 'y 3 de los indicadores
como es el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna De Retorno (TIR), de acuerdo

con la variacion de las ventas.

Tabla 42: Cuadro resumen.

Escenarios VAN TIR
Nro. 1. $610,321.46 98.75%
Nro. 2. $756,981.28 73.60%
Nro. 3. $462,172.27 56.92%

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.
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Conclusién

Dentro del escenario Nro. 1, se obtiene un Valor Actual Neto (VAN) de
$610,321.46 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 98.75 %, bajo esta
perspectiva se analiza que el proyecto de la constructora si lograse la
rentabilidad que pretende alcanzar dentro de un mercado latamente

competitivo.

Dentro del escenario Nro. 2, se obtiene un Valor Actual Neto (VAN) de
$756,981.28 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 73.60%, como se aprecia
se cuenta con indicadores bajos, sin embargo se conoce que si es factible poner
en marcha el proyecto de construccion, debido a que si se genera un a

rentabilidad para su permanencia dentro del sector de la construccion.

Dentro del escenario Nro. 3, se obtiene un Valor Actual Neto (VAN) de
$462,172.27 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 56.92%, bajo esta
perspectiva el proyecto presenta un riesgo para su puesta en marcha, por lo qué
su implantacion queda a manos de los socios y empresarios en asumir el riesgo

dentro del mercado altamente competitivo.
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Conclusiones

Después de haber realizado el plan de negocios se llega a las siguientes conclusiones:

Al realizar el estudio de mercado se puede inferir que existe una demanda
insatisfecha en la ciudad, lo cual nos da un porcentaje importante de personas

dispuestas a comprar una vivienda.

Con la encuesta realizada podemos asumir que la mayoria de las personas esta de
acuerdo que vivir a las afueras es mejor que vivir en el centro de la ciudad por lo
cual es una ventaja que el sector donde se encuentra el terreno donde sera
construido el proyecto este a las afueras de la ciudad. De igual manera se pudo
obtener que los materiales y caracteristicas de la casa del proyecto son las de

mayor preferencia.

Respecto a los datos obtenidos en el estudio financiero se puede demostrar que el
proyecto es rentable. Analizando los 3 escenarios presentados se puedo concluir
que la mejor circunstancia seria que las casas se vendan en planos y en el
transcurso de la construccion, que vendria a ser el escenario nro. 2, pero en todos

los casos el proyecto es rentable.

Recomendaciones

Se recomienda que la constructora Construvicor lleve a cabo la construccion de la

urbanizacion de casas en el sector de San Joaquin ya que se obtiene como resultado en el

plan de negocio que es rentable para la empresa.
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Anexos

Anexo 1: Manual de funciones

El manual de funciones segun Manrique (2013) “Es un documento que se prepara en una
empresa con el fin de determinar las responsabilidades y funciones de los empleados de
una compafiia. Comprende las funciones y responsabilidades de cada area de la empresa”.
Sera un instrumento formal que cuenta con las directrices de puestos y funciones que se

detallan a continuacion:

Nombre del cargo:  Gerente general

Descripcion de e Representante legal de la empresa, el cual asumira diferentes
Funciones y responsabilidades y decisiones tanto dentro como fuera de la
Tareas: empresa.
e Se encargara de representar a la constructora en eventos nacionales
e internacionales, tendrd la facultad de tomar decisiones en beneficio
de la constructora asegurandose el bienestar de todos los que forman
parte de ella.
e Ademads, deberd planificar, aprobar, dirigir, y controlar las
actividades administrativas y de direccién de proyectos; trabajara

conjuntamente con todas las areas de la constructora.

Experiencia y El profesional tendra un titulo de cuarto nivel en el area de gerencia de
entrenamiento empresas de la construccion o afines, y debera cumplir con (3) afios de
previo deseado: experiencia en cargos similares, con la finalidad de que cuente con la

experiencia comprobable en el area ademas, de tener conocimientos y

experiencia en el &mbito de construccidn.

Nombre del cargo: Asesor legal

Descripcion de Contribuird con el conocimiento y experiencia para la toma de

Funcionesy Tareas:  decisiones en el ambito legal garantizando el cumplimiento de
contratos y la legalizacion de estos.

Experiencia y Profesional con titulo de Abogado con 5 afios de experiencia, con la

entrenamiento previo finalidad de que cuente con la experiencia comprobable en el area

deseado: ademas, del dominio de leyes y normas nacionales e internacionales.
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Nombre del cargo:

Asistente

Descripcion

Funciones y Tareas:
Experiencia y
entrenamiento  previo

deseado:

de Apoyard a la gerencia en el desarrollo de las actividades
administrativas garantizando el cumplimiento de objetivos.

e Profesional con titulo de ingeniero comercial, licenciada en

marketing o contadora.

e Asistente administrativa con tres afios de experiencia en

cargos similares con conocimientos sélidos en administracion

y gerencia.

Nombre del cargo:

Director de proyectos

Descripcion de Encargado de gestionar los proyectos de la empresa mediante la

Funciones y Tareas: planificacion de construccion.

Experiencia y Profesional con titulo de arquitecto con 5 afios de experiencia con

entrenamiento  previo conocimientos de direccion de proyectos, con la finalidad de que

deseado: cuente con la experiencia comprobable en el area ademas, es
indispensable (habilidad de comunicar y trabajo en equipo).

Nombre del cargo: Jefe de Proyecto de vivienda

Descripcion de Encargado de la construccion de la urbanizacién, para lo cual

Funciones y Tareas: analiza la viabilidad del proyecto, planifica y organiza las
actividades.

Experiencia y o Profesional con titulo de arquitecto o ingeniero civil.

entrenamiento  previo e  El profesional a cargo sera un jefe de operaciones con 3 afios

deseado:

de experiencia en cargos similares con conocimientos en

construccién y operacién.
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Nombre del cargo:

Residentes

Descripcion de Supervision de la obra cumpliendo con todas las

Funciones y Tareas: especificaciones técnicas dando seguimiento y control a todos
los proyectos.

Experiencia y e Profesional con titulo de arquitecto o ingeniero civil.

entrenamiento  previo e  El residente tendra 3 afios de experiencia en la construccion

deseado: de urbanizaciones, con la finalidad de que cuente con la

experiencia comprobable en el é4rea ademéas, con
conocimientos en fiscalizacion, construccién y operacion.

Nombre del cargo: Maestros de obra

Descripcion de Encargados de dirigir y controlar que el proyecto se ejecute de

Funciones y Tareas: acuerdo con los planos y al disefio.

Experiencia y El maestro de obra tendra 6 afios de experiencia en la ejecucion

entrenamiento  previo de obras de vivienda contara con habilidades de comunicacion y

deseado: trabajo en equipo. A su vez seréd un lider innato para dirigir cada
una de las actividades operativas.

Nombre del cargo: Obreros

Descripcion de Trabajadores que seran guiados por el maestro de obra para la

Funciones y Tareas: ejecucion de las viviendas aportardn a la construccion y al
desempefio de todas las actividades operativas y fisicas del
proyecto.

Experiencia y No aplica

entrenamiento  previo

deseado:

Nombre del cargo: Jefe de Compras

Descripcion de Encargado de la adquisicion de los materiales, equipos,

Funciones y Tareas: maquinarias requeridas para el desarrollo del proyecto de
vivienda.

Experiencia y Jefe de compras con 2 afios de experiencia en cargos similares,

entrenamiento  previo con la finalidad de que cuente con la experiencia comprobable

deseado:

en el &rea, ademas con conocimientos en construccion.
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Nombre del cargo:

Transportista

Descripcion de
Funciones y Tareas:

Experiencia y
entrenamiento  previo

deseado:

Persona encargada de dar soporte a compras en el proceso de
adquisicion de materiales, equipos y maquinaria.
Profesional con licencia tipo “E” con conocimientos en

construccién.

Nombre del cargo:

Jefe financiero

Descripcion de
Funciones y Tareas:

Experiencia y
entrenamiento  previo

deseado:

Estara a cargo de la gestion financiera de la constructora, por

tanto, se encargara de la ejecucion y planificacién financiera.

e Profesional con titulo de ingeniero comercial o contador

o Jefe financiero con 7 afios de experiencia en cargos similares
con la finalidad de que cuente con la experiencia

comprobable en el area, ademas con dominio de estados

financieros y amplios conocimientos en rubros de

construccién.

Nombre del cargo:

Contador

Descripcion de
Funciones y Tareas:

Experiencia y
entrenamiento  previo

deseado:

Profesional que manejara todas las cuentas y transacciones que
se realicen en la constructora.

Profesional CPA con 5 afios de experiencia en cargos similares.
Con la finalidad de que cuente con la experiencia comprobable

en el rea.

Nombre del cargo:

Analista de Comercializaciéon y marketing

Descripcion de

Funciones y Tareas:

Experiencia y
entrenamiento  previo

deseado:

Profesional que estard a cargo de la comercializacion de

vivienda, ademas empleara estrategias de marketing para

incrementar los niveles de venta.

e Profesional con titulo de ingeniero comercial o licenciado en
marketing

e Profesional poli funcional con conocimientos de marketing
y comercializacion, con 5 afios de experiencia. con la
finalidad de que cuente con la experiencia comprobable en

el area.
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Nombre del cargo: Vendedores

Descripcion de Equipo de profesionales con conocimiento y dominio de
Funciones y Tareas: estrategias inmobiliarias.
Experiencia y Vendedores con 3 afios de experiencia, con la finalidad de que

entrenamiento  previo cuente con la experiencia comprobable en el area.

deseado:

Anexo 2: Requisitos para la obtencion del certificado de afectacion y licencia

urbanistica:

1. Levantamiento topogréafico el mismo que debe estar registrado en la Direccion de
Control Municipal.

2. Formato requerido

3. El contenido del levantamiento topografico debera incluir la siguiente
informacion: veredas, postes de luz, templon, acequias, desniveles, taquimétricos,
lineas de Alta Tension, Canales de Agua potable y de riego, muros de piedra.

4. Croquis de la ubicacion con contenido claro.

a. Especificacion de calles.
b. Sectores de referencia.
c. Fotos complementarias.

5. Ademas, se deben incluir las coordenadas mediante el sistema WGS84 las cuales
seran verificadas.

6. Carta del pago del predio urbano del afio.

7. Copia de las escrituras con certificacion notarial las mismas que deben estar
inscritas en el Registro de la Propiedad del canton Cuenca y se consideran los
siguientes aspectos.

a. Escrituras por derechos y acciones universales: no se da tramite favorable
a estas peticiones por cuanto el interesado sucede al difunto en todos sus
bienes, derechos y obligaciones transmisibles.

b. Escrituras por derechos y acciones singulares: no se da tramite favorable
a estas peticiones por cuando se sucede en una 0 mas especies 0 cuerpos
ciertos en la eventualidad de que no sea poseedor del 100% de los derechos
singulares por lo que debera presentar autorizacion con certificacion

notarial de firmas del resto de propietarios de dichos derechos.
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c. Sefalar los linderos del predio.

d. Siel &rea que consta en las escrituras es mayor que en el levantamiento no
se puede dar tramite, debiendo aclarar la escritura legalmente, igualmente
en caso de no especificar camino de acceso al predio en los linderos, se
deberéa aclarar la escritura) (Ilustre municipalidad de Cuenca, 2018).

8. Adjuntar la copia de cedula del predio del propietario.

9. Adjuntar la papeleta de votacion del predio del propietario.

10. Adjuntar CD que contendra el levantamiento topografico en el formato DXF y en
escala 1:1.

11. El area de predio debe ser considerara con el margen del 6% de variacion.

Anexo 3: Permiso de construccion Mayor.

Con la aprobacién de los planos se requiere el permiso de construccion el procedimiento

lo debe realizar un arquitecto o ingeniero.

Requisitos.
e Formulario de aprobacion del proyecto.
e Ficha catastral sellada por la Direccion de Avaltos y Catastros.
e Formulario del INEC.
e Estudios complementarios solicitados (obligatorio).

e Formularios de recepcion de garantia.

Formulario de aprobacién del proyecto.

Para la aprobacion se deben contar con el certificado de plano de competencia,
expedientes catastrales, requerimientos que se fundamentan en el Art. 264 numeral 9 de
la Constitucion y COOTAD Art. 55, literal 1: tiene como competencia exclusiva “Formar
y administrar los catastros inmobiliarios urbanos y rurales...” (Codigo Organico de
Organizacién Territorial, Autonomia y Descentralizacién , 2017, pag. 52).

El trdmite se lo realiza en el GAD municipal de Cuenca para la obtencién del certificado

es indispensable contar con los siguientes requisitos que se detallan a continuacion:
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Requisitos.

Para la obtencion del certificado se adjuntara la copia de cedula, papeleta de
votacion y el RUC de la empresa.

Entrega del formulario para el tramite solicitado y el valor se cancela en la
tesoreria municipal.

La documentacién sera certificada el valor a pagar sera de $10.02 dolares.

Ficha catastral.

Para la obtencion de la ficha catastral de debe ingresar y actualizar la informacion de los

inmuebles.

El tramite se debe realizar en las instalaciones del GAD Municipal de Cuenta bajo la

responsabilidad del propietario o representante del contribuyente, existen algunos

requerimientos:

Entrega de la documentacion para revision.

Solicitud del turno para la atencion.

Adjuntar copia de cedula, papeleta de votacion y RUC.

Sentencia de Juez protocolizada.

Levantamiento de planimetro, georreferencia el mismo que debe estar impreso y

digitalizado de acuerdo con las condicionantes y coordenadas WGS84.

Ademas de se agrega la carta de pago predial, si se amerita.

La revision de la documentacion.

a. Si de la revision se presenta datos que requieren rectificacion o verificacion,
se guia al contribuyente para el proceso pertinente o se determina el diay hora
de inspeccién o procedimiento necesario.

Entrega del formulario para el pago de la ficha catastral.

Entrega de todos los modulos de catastro.

El costo del tramite para la ficha catastral es de $6.60 dolares, Tasa base hasta

120m2: $10,00, Tasa excedente mayor a 120 mz: $10,00 + (0.10* &rea de intervencion
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excedente) (Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del Canton de Cuenca ,

2017).

Formulario del INEC.

El formulario es un documento establecido por el INEC el mismo que se compone de 8
apartados con la finalidad de garantizar que la informacion sea valiosa tanto para el NEC

como para la aprobacion del proyecto de construccion (Instituto Nacional de Estadisticas

y Censos , 2018).

- -
|| C_C Formulario Gratuito
MNOTA: ANTES DE LLENAR ESTE FORMULARIO, SIRVASE LEER
I II @ DETEMIDAMENTE LAS INSTRUCCIONES IMPRESAS AL

FINAL DE ESTE.

instituto nacional de estadistica y censos

ENCUESTA DE EDIFICACIONES 2018
(PERMISOS DE CONSTRUCCION)

POR FAVOR, ENTREGUE DE MANERA OBLIGATORIA ESTE FORMULARIO COMPLETAMENTE LLENO, JUNTO A
LOS DEMAS DOCUMENTOS HABILITANTES EN LA OFICINA MUNICIPAL DONDE SOLICITA SU PERMISO DE
IMPORTANTE . CONSTRUCCION, PARA PROCEDER CON LA APROBACION DEL MISMO.

SE SOLICITA A LOS MUNICIPIOS HACER CUMPLIR ESTA DISPOSICION, TANTO A LOS PARTICULARES COMO A
LAS ENTIDADES PUBLICAS, SEAN O NO EXENTAS DEL PAGO DEL IMPUESTO MUNICIPAL.

ESTIMADO INFORMANTE LOS DATOS REGISTRADOS EN ESTE FORMULARIO SON DE VITAL IMPORTANCIA PARA MANTENER ESTADISTICA ACTUALIZADA SOBRE EL
POTENCIAL CRECIMIENTO DE LA ACTIVIDAD CONSTRUCTORA EN EL PA[S, LA CUAL PUEDE SERVIR DE BASE PARA LA PLAMIFICACION ¥ EL DESARROLLO DEL
SECTOR. AGRADECEMOS SU VALIOSA COLABORACION PARA LA CONSECUION DE ESTE OBJETIVO.

Art. 21 de |a Ley de Estadistica, todos los datos proporcionados por el informante son estrictamente confidenciales y por consiguiente no podré darse a conocer
informacién individual de personas 0 empresas, ni podra utilizarse para fines de tributacion y otros distintos a los puramente estadisticos.

1. UBICACION E IDENTIFICACION DE LA EDIFICACION PARA USO DEL INEC
1. PROVINCIA 4. CALLE PRINCIPAL 7. No. CLAVE CATASTRAL: breren,

CANTON
2. CANTON 5. INTERSECCION 8. No. PREDID: [

No. DE BOLETA[ |

3 fa] 10. FECHA DE
3. PARROQUIA 6. URBANIZACION O CIUDADELA SUNEDICACON e | ecsmnnon e [ SR
l:l ﬁ“ SOLKITUD AL .......
BALNICIPND
12. CEDULA Jf RUC [Propietario)

11. NOMERE DEL PROPIETARIO (Persona natural o juridica, o entidad publica)

13. NOMBRE DEL PROYECTISTA (Persona natural o juridica, o entidad pablica) 14. CEDULA / RUC |Proyectista)
N N N O O I

Sellado del permiso de construccion.

El tramite se realiza con la finalidad de establecer un sistema alfanumérico catastral

informacion que esta relacionada a la aprobacion de la construccion.

El tramite se los realiza en el GAD Municipal de Cuenca y esta bajo la responsabilidad

de propietario o representante del contribuyente, para este procedimiento los requisitos

son:
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Requisitos.
Los documentos deben entregarse en ventanilla para la obtencion del turno.
e Formulario de aprobacion de planos.
e Ficha levantamiento la misma que debe estar en formato A4 con coordenadas
aproximadas, cuadro de areas y datos de la propiedad y construccion.
e Copia de la carta de pago predial del presente afio.

e Copiade cédulay certificado de votacion.

Los modulos deben ser verificados y entregados a los usuarios de forma digital, este

certificado no tiene un valor.

Anexo 4: Certificado de ubicacion de coordenadas.

Requisitos.
En la ventanilla se deben entregar los siguientes documentos para la asignacion del
técnico:

e Copia de cédula de ciudadania, certificado de votacion y/o pasaporte o RUC.

e 2 copias del levantamiento con cuadro de coordenadas en wgs84, cuadro de areas

y los datos de la propiedad con la firma de responsabilidad de un profesional.

Los documentos serén revisados y emitidos, para lo cual se debe cancelar el valor en

tesoreria el pago es de 6.60 ddlares, el certificado debe ser retirado en ventanilla.

Anexo 5: Especificaciones Técnicas para la Construccién de Casas

Obras Preliminares.

Antes de comenzar la obra es necesario realizar la limpieza del terreno, quitando
vegetacion, desechos existentes, para luego realizar el replanteo.

Se construira una caseta para guardidn y bodega de materiales, muy necesaria para
asegurar la correcta utilizacion y poder llevar un inventario de estos y protegerlos de

agentes externos como la lluvia.
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Movimiento de Tierras
Luego de realizado el replanteo se procede a hacer la excavacién a maquina con apoyo
de un bobcat que puede estar de forma permanente, para realizar las plataformas para

obtener los niveles necesarios para la construccion de la casa.

Imagen

Movimiento de tierra

Fuente: Elaborado por la autora

e En seguida se va a proceder hacer el desalojo a maquina (retroexcavadora) y

volqueta.

Imagen
Desalojo de tierra

Fuente: Elaborado por la autora
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Después de realizado el desalojo se procede a colocar un material de
mejoramiento que se compactara con un vibro apisonador (sapo) en capas de 15

cm. hasta completar un espesor de 30 cm.

Muro de Contencién

El muro de contencidn sera construido solo en el modelo de casa tipo 2.

Para comenzar el muro de contencion es necesario realizar una excavacion de 1,2
m. de ancho x 0,8 m de largo. x 0,8 m. de profundidad, aqui se colocara la parrilla
de las columnas del muro que son de hierro de 12 mm armada en ambos sentidos
con separaciones de 15cm unidas con alambre de amarre formando de esta manera
las zapatas de las columnas del muro que son de 1,2 m. de largo x 0,9 m. de ancho
x 0,4 m de espesor, el hormigon a utilizarse sera de 240 Kg/cmz2

Las columnas del muro nacen desde la parrillay son de 40 cm. x 60 cm. terminada.
Estan armadas con hierro de 12 mm (8 en total) con estribos de 10 mm. cada 15
cm, la separacion entre columnas es de 3,5 m. entre ejes.

La viga de cimentacién del muro es de 40 cm. x 60 cm. terminada. Esta armada
con hierro de 12 mm (8 en total) con estribos de 10 mm cada 15 cm., la segunda
viga del muro es de las mismas caracteristicas de la viga de cimentacion y esta
ubicada a 2,5 m de la 1ra. viga, la tercera viga del muro es de 25 cm. x 40 cm.
terminada. Esta armada con hierro de 12 mm (6 en total) con estribos de 10 mm.
cada 15 cm. esta vendria a der la viga de amarre del muro y est4 ubicada a 2,5 m.
de la 2da. viga.

Luego de la fundicion de las zapatas del muro de contencion se procederd a
encofrar las columnas del muro y el muro de contencién como tal con tableros y
puntales metalicos, después se procedera a la fundicion con hormigén ciclopeo,
utilizando hormigon de 240 Kg/cmz, debido a que el muro es de 5 m de altura,
tanto el encofrado como la fundicion se debe hacer por tramos de 1.2 m de alto,

utilizando un vibrador.
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Estructura.

e Los plintos seran de hormigén armado de 210 Kg/cmz2de 0,7 m. x 0,7 m. x 0,2 m
y se los construira uno en cada columna que sera de tipo v9, la misma nacera
desde el plinto.

e La cimentacion sera de 0,4 m. de ancho x 0,7 m. de profundidad, construida con
hormigon cicldpeo (mezcla hormigon con piedra).

e Para la parte visible de la cimentacion (muro visto) se utilizaran tableros
metalicos, encofrados correctamente con puntales metélicos de esta forma
obtenemos un muro perfectamente aplomado y nivelado. ElI muro sera de 0.4 m.
de ancho x 2,4 m. de alto. Las columnas del muro seran de 40 cm. x 60 cm.
armadas con hierro de 12 mm (10 en total) con estribos de 10 mm. cada 15 cm.

e Perfectamente unidas con alambre de amarre. EI nimero de columnas del muro
sera de 3 unidades.

e Las cadenas de planta baja y planta alta seran de 15 cm.x15 cm.se armaran con
hierro de 10 mm (4 en total) los estribos serdn de 8 mm. y se colocaran cada 15
cm. perfectamente unidos con alambre de amarre. Luego se procedera al
encofrado y fundicion con hormigén de 210 Kg/cmz. para quedar terminadas en
20 cm. x 20 cm. Luego de niveladas las paredes a una altura de 2,50 m. se procede
a colocar las cadenas de amarre en el cierre de la estructura de esa manera se
consigue una estructura completamente rigida en planta alta.

e Las columnas que se colocaran son del tipo v9 25 cm x 15 cm (hierro de 12 mm.
y estribos de 6 mm. cada 15 cm), luego seran encofradas y fundidas con hormigon
de 240 Kg/cmz, quedando terminadas en 30 cm. X 20 cm.

e Las escaleras serdn armadas sobre un encofrado con hierro de 12 mm y formaran
parrillas en toda su longitud con hierro de 12 mm separadas cada 15 cm. y unidas
con alambre de amarre, luego se terminard de encofrar con madera para
posteriormente realizar la fundicion con hormigén de 240Kg/cm2. Para las
escaleras superiores se utilizaran ademas del encofrado, puntales metalicos.

e Para la zona de parqueadero y acceso a la vivienda se realizara un re plantillo de
piedra emporado con grava, se colocara malla tipo R84 el encofrado serd con
madera y tiras de eucalipto, luego se procedera a la fundicion con hormigon de

240Kg/cm2. paleteado y con un espesor de 10 cm.
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e Para la losa de planta baja en primer lugar se colocara material de mejoramiento
compactado hasta alcanzar los niveles deseados, se procedera a encofrar, colocar
malla tipo R84 y fundir con hormigdn de 210Kg/cm2. Con un espesor de 7 cm.

e Para lo losa de planta alta, se encofrard con tableros y puntales metalicos y se
colocaran casetones metalicos (sustitucion de bloque) para alivianar la losa, se
dejaran nervios de 15 cm. de ancho, en los mismos se colocara una varilla de 12
mm. en el sector de las cadenas se colocaran hierros flotantes de 12 mm. sobre
esta estructura colocaremos malla tipo R84 y luego se fundird con hormigén de
210 Kg/cma.

e Luego de terminada la estructura de la vivienda se procedera a colocar la cubierta
la misma que se realizard con estructura metéalica que consiste en “tirantes” de
hierro armados como “cajas” de perfil “G” de 150 mm. x 2 mm. colocados cada
1,50 m siguiendo la pendiente del techo; para ello se construird en las partes
laterales mamposteria de ladrillo panelén formando las denominadas “culatas”.
En la parte superior de las culatas descansara un “cumbrero” metalico con caja de
perfil “G” de 200 mm. X 3 mm. este material ird simplemente apoyado sobre los
muros Y sellado dentro de la mamposteria, siendo el apoyo para los tirantes. Por
fin sobre los tirantes y en sentido contrario se colocan las “correas” que son de
perfil “G” de 80 mm. x 2 mm y que sostendran las placas de asbesto-cemento del
tipo “P7” y tejas respectivamente. Es importante mencionar que la plancha de
asbesto se colocara con gancho “J” de 4 y capuchon, y la teja semi—industrial ira

amarrada cada unidad con alambre galvanizado numero 18.

Mamposteria de Ladrillo

e Luego de terminada la estructura se procede a colocar las hiladas de ladrillo para
lo cual utilizaremos el ladrillo denominado tochana de 10 cm. X 20 cm x 40 cm.
debidamente “aplomadas” y niveladas, ubicando ademas “chicotes” de varilla de
1/4 (amarradas a las columnas) cada tres filas, esto para conseguir la correcta
unién entre los elementos verticales y horizontales.

e Enlo que se refiere a lagrimeros, serén construidos con el denominado ladrillo de
obra, luego seran enlucidos y pintados.

e Entodos los “ante-pechos” y “dinteles” de los muros construidos se colocaran dos

varillas de 12 mm bajo la ultima hilada (en caso de los antepechos) y dos varillas
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sobre el vano en caso de dinteles. Varillas que se colocaran de pared a pared (no
solamente sobre el vano) entre columnas si es posible para evitar trizaduras por

falta de continuidad en las paredes.

Enlucidos
e Se realizard el enlucido interior y exterior de la casa, ademas del patio delantero
y posterior. En todas las paredes construidas en la vivienda se procedera a realizar
el enlucido con mortero de cemento de dosificacién 1-3 el mismo que luego del
“cargado” y ”pulido” se procede al “esponjeado” respectivo para conseguir una
superficie lisa y bien pulida, que permita luego darle el tratamiento de empastado
para luego darle un fondeado y pintado respectivo, en las paredes en donde se
colocaréd revestimientos de porcelanato, no se realizara el pulido ya que es
necesario dejar un acabado rustico para que el revestimiento tenga una mejor

adherencia.

Revestimientos

e Después del enlucido en caso de paredes y de rasanteado en los pisos se procede
a la colocacion del recubrimiento porcelanico para ello se utilizaran los materiales
conocidos en el mercado local con los nombres comerciales de “bondex” o
“sumipega”, los mismos que se vierten en superficies lisas y con una herramienta
manual conocida como “llana” se coloca el porcelanato. Este porcelanato serd de
formato 60 cm. x 60 cm. para todos los pisos de la vivienda (sujeto a cambios)
con los respectivos listelos o cenefas decorativas a una altura no mayor a 1,20 m
del piso. Luego se colocan los materiales de empore para el sellado de juntas.

e En los espacios como dormitorios y estar se colocard piso flotante, segun el

muestrario de la constructora.

Cielo Raso.

e Se dispone que en la vivienda se colocara el cielo raso de estuco de yeso
“pasteado”, planchas de estuco de yeso en dimensiones de 70 cm. x 70 cm.
amarradas al entrepiso y cubierta con alambre galvanizado numero 20 y selladas
entre si con pasta de yeso y cemento blanco. Luego de este proceso de colocacion

se le da el terminado final con un empastado de carbonato de calcio y pintura
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blanca que les da el acabado final pasando por un prolijo lijado de todas las

superficies.

Redes de Acometida y Evacuacion.

Es de suma importancia mencionar que antes del compactado y fundido de pisos
se debera construir todas las redes de acometida y evacuacién tanto de aguas en
general como de corriente eléctrica, red telefonica, intercomunicacion, alarmas,
gas, sonido, etc. que se implementaran en la vivienda y se dispone que vayan
tendidas por pisos.

En el caso de la red de evacuacion de aguas servidas (desagiies) se colocara una
matriz con tuberia de 160 mm para las demas instalaciones se utilizaran tuberias
de P.V.C. de 110 mm de seccion para la conduccion de “aguas negras” (cuartos
de bafio y cocina), las mismas que se conectaran entre pozos de unién y revision
con una pendiente minima del cinco (5%). en todas las duchas, sumideros
exteriores o interiores se colocaran sifones. Para las descargas de aguas lluvias se
recomienda tuberia de 110 mmy para las de lavabos y fregaderos de 50 mm todos
estos con los accesorios respectivos reducciones, codos, tees, creados para estos
usos.

Para las acometidas eléctricas, telefonicas, de gas y otras se recomienda el uso de
tuberia plastica conocida como “poli-tubo” en diferentes medidas y secciones, las
mismas que sirven de conduccion de cables y mangueras utilizados para cada uno

de los servicios requeridos.

Ventaneria

En todas las ventanas de la vivienda se acuerda la colocacion de estructuras de
aluminio del tipo “champagne” con vidrio bronce de 4 y 6 mm. de espesor de
acuerdo con las dimensiones de las ventanas.

Para terminar la instalacion se colocara silicon transparente en todas las uniones

de aluminio y pared para evitar filtraciones de agua.

Empastado y Pintado.

Luego de terminar el proceso de enlucido se procederd al empastado de las

paredes con carbonato de calcio, resina y espesante, un total de 2 manos para
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después proceder al lijado y pulido, enseguida se procedera al pintado final con
pintura del tipo profesional que en la actualidad resultan las de mejor calidad y
rendimiento.

Carpinteria en general.

e Todo lo referente a carpinteria: closets, puertas, muebles de cocina alto y bajo, se
utilizara el material conocido como melaminico/madefibra de acuerdo con
disefios previamente establecidos por el propietario y el constructor, manteniendo
las dimensiones apropiadas.

e Las rastreras se colocaran en todas las uniones entre pared y piso con tablero de

madefibra, excepto bafios y ambientes donde exista porcelanato.

Granito.

e El granito se colocara directamente sobre el mueble de cocina, el color serd de
acuerdo con el muestrario de la constructora, se pulira para darle un acabado fino

y elegante.

Instalaciones de Agua Friay Caliente.

e Para todas las instalaciones de agua fria y caliente se utilizara tuberia del tipo
termo fusion de %2 pulgada, asi como todos los accesorios, insertos, llaves de paso,
codos, tees, uniones, etc. Ademas, se dejara la instalacién respectiva para un
calefdn en la parte posterior de la casa.

e En los bafios se instalara un inodoro marca briggs de tanque bajo.

e El lavador de platos sera de 2 pozos marca TEKA bajo tope.

Instalacién de Gas.

e Toda la instalacion de gas se la realizara en tuberia de cobre de Y pulgada, asi
como accesorios como codos, tees, etc., la instalacion se la realizard hacia la

cocina y hacia el calefén.

Instalaciones Eléctricas y Telefdnicas.
e Todas las instalaciones eléctricas se las realizara con cable rigido no. 12 para

tomacorrientes y no. 14 para luminarias en 110v, también se instalara la acometida

116



desde el medidor de luz bifasico con cable no. 6 de 7 hilos y las instalaciones
requeridas en 220v para cocina de induccion y secadora con cable flexible no. 10,
asi también las instalaciones de tierra. Ademas, se colocaran luminarias tipo ojo
de buey de 4 pulgadas y dicroicos tipo led giratorios para bafios. y otros ambientes.

e Las instalaciones telefonicas seran con cable telefénico para intemperie.

e El intercomunicador utilizara cable multipar de 6 pares. Todas las instalaciones
iran dentro de tuberia plastica de %2 pulgada y % de pulgada dependiendo del
espesor del cable.

e También se dejara instalado cable coaxial y cable utp categoria 6 para tener el

servicio de television por cable e internet respectivamente.

Encespado.
e Entoda el area verde existente segun el disefio se procedera a colocar tierra negra,

posteriormente se instalara césped.
Limpieza.

e Para la limpieza de la vivienda se utilizaran escobas y trapeadores para los pisos

y para limpiar las paredes y pisos de los bafios utilizaremos lavador 50 o 100.
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Anexo 6: Formato de encuesta

Todos los datos seran confidenciales y de uso estrictamente académico.
Agradecemos su colaboracion con la investigacion.

Edad: anos

Género: I:'Hombre Estado Civil: :lSoItero/a
:lMujer |:|Casado/a
Tiene hijos: I:l Cuantos: :lViudo/a
:| |:|Divorciado/a
:lUnién libre
Nivel de Instruccion:
:lEmpIeado Privado :lPrimer Nivel
I:lEmpIeado Publico :lSegundo Nivel
I:llndependiente :lTercer Nivel
[ ]
[ 1]

Ocupacion:

Estudiante |:|Cuarto Nivel

Otro

En promedio ¢Cuales son sus ingresos mensuales?

[ ]entre$350y $500 [ Jentre $1201y $1500
Entre $501 y $800 [ Jentre $1501y $1800
Entre $801 y $1200 [ ]masdesisol

1) éCon quién vive actualmente?
I:lEsposo/a—hijos :lAmigos
:lPadres—Hermanos |_|Otros
I:lAbueIos—tios—primos

2) Numero de personas con las que vive actualmente (Incluido usted)

Il

3) El lugar en donde vive es:

I:l Propia y totalmente pagada :lArrendada
I:lPropia y la esta pagando :lDe servicios
I:lDe familiares :lArrendada

4) Indique el tipo de vivienda:

I:lCasa/viIIa |:|Mediagua
I:lDepartamento | |Otra

5) é¢Hace cuanto tiempo vive ahi?
anos
6) ¢En qué sector de la ciudad vive actualmente?
7) éCual diria que es el nivel de satisfaccion con su vivienda actual?

I:l Muy satisfecho :lPoco satisfecho
:lSatisfecho :INada satisfecho

118



¢éDiria usted que esta dispuesto a adquirir una vivienda en los préximos afios? Si su respuesta es no,

8

) finalice la encuesta. Gracias

9) ¢Cual diria que es el sector de preferencia para su vivienda?
10) éCual es el tipo de vivienda de su preferencia?

Casa/villa I:lMediagua
Departamento Otra

11) éCual es el material preferido para su vivienda?

Ladrillo o bloque I:'Madera
Adobe o tapia Otro

Hormigdn (losa cemento)

]

U

12) éCuadl seria la forma de pago por la que optaria para adquirir una vivienda?
I:lCrédito Hipotecario I:lMixto (efectivo y crédito)
I:lFinanciamiento Directo :llntercambio por algun bien
I:l Efectivo Otro

13) ¢éCudl seria el plazo ideal para financiar su vivienda?

afios
14) En caso de comprar una vivienda nueva ¢Cual seria el uso principal que le daria?

Uso propio I:loficina/bodega
Arriendo I:lVacaciones
Uso de hijos/familiares Otro

15) ¢éCuales son los servicios mas importantes que deberian estar cerca de su vivienda?

Bancos I:llnstituciones Educativas

Estaciones de autobus

U

Centros comerciales

Il

Vias de acceso Restaurantes

Supermercados Otro

16) Responda segun su criterio a las siguientes afirmaciones:

]

Vivir en las afueras de la ciudad es mejor que en el centro.
Totalmente de acuerdo En desacuerdo
De acuerdo I:lTotalmente en desacuerdo

Ni acuerdo ni desacuerdo

1

Es cémodo vivir en las afueras de la ciudad, a pesar de la distancia.

Totalmente de acuerdo I:lEn desacuerdo
De acuerdo I:'Totalmente en desacuerdo
Ni acuerdo ni desacuerdo
Vivir en las afueras de la ciudad es mds barato.
Totalmente de acuerdo I:lEn desacuerdo
1]

De acuerdo Totalmente en desacuerdo

Ni acuerdo ni desacuerdo

OO0 UL
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17)

18)

19)

20)

20.1)

21)

21.1)

Vivir en una casa es mejor que en un departamento.

Totalmente de acuerdo En desacuerdo

Il

De acuerdo Totalmente en desacuerdo

Ni acuerdo ni desacuerdo

Vivir en una urbanizacion es agradable.
Totalmente de acuerdo En desacuerdo

De acuerdo Totalmente en desacuerdo

Il

Ni acuerdo ni desacuerdo

UL U

Estaria dispuesto a adquirir una vivienda en los préximos:
1a3afios 7 a9 afos

4 a 6 afios 10 afios 0 mas

Il
Il

éConsideraria usted comprar una vivienda en el sector de San Joaquin? Si su respuesta es no, pasar a la
pregunta 21.

Si

I
|

No

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una casa en San Joaquin?

éConoce conjuntos habitacionales dentro de San Joaquin en construccion actualmente?
Si No

1
|

éCuales conoce?

éConoce conjuntos habitacionales en la Ciudad en construccion actualmente?
Si No

I
|

éCuales conoce?
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Anexo 7: Detalle Muebles y Equipos

Equipos de computacion

Descripcion Cantidad Valor unitario Valor total
Computadores CORE 15 3 500 1500
Laptop 1 750 750
Impresoras/copiadora/ escaner 1 290 290
Dispositivos moviles 2 450 900
TOTAL 3440
Herramientas de oficina

Descripcion Cantidad  Valor unitario Valor total
Resmas de papel 5 3,51 17,55
Grapadora 6 25 15
Perforadora 6 6,7 40,2
Toner impresora 5 36 180
Clips 6 1,2 7,2
Saca grapas 6 1,7 10,2
Tijeras 6 15 9
Cintas adhesivas 3 2,2 6,6
Sobres manilas 200 0,07 14
Marcadores resaltadores 4 0,85 34
Estilete 4 0,65 2,6
Juego cd's 50 unidades 5 13,56 67,8
Disco externo 2 80 160
TOTAL 533,55
Muebles de oficina

Descripcién Cantidad Valor unitario Valor total
Sillas giratorias 4 45 180
Sillas ejecutivas 2 110 220
Escritorios 2 150 300
Archivador 2 80 160
TOTAL 860
Equipo de construccién

Descripcién Cantidad Valor unitario Valor total
Concretera 1 1600 1600
Total 1600

121



Anexo 8: Estado de flujos de efectivo

Dentro del flujo de efectivo, se toma en cuenta los costos gastos y ventas del proyecto, y en base a ello definir el flujo generado que permite

calcular los indicadores financieros como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

DETALLE
Ingresos
Ventas
Total

Egresos

Depreciacion activos fijos
Gastos sueldos administrativos
Amortizacién gastos de constitucion
Gasto Utiles de Oficina

Gasto Utiles de Aseo

Gasto Servicios Basicos
Publicidad

Sueldo vendedores

Interés

Gastos permisos de construccion
Total

Inversion inicial

Préstamo

TOTAL

ANO 0

-457384.49

321463

-135921.49

Mes 1
80833.33
80833.33
80833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
3169
2500
14894.65

65938.68

Mes 2
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
30514

12277.05

48556.28

Mes 3
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2932.56

12158.21

48675.12

Mes 4
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2812.54

12038.19

48795.14

Mes 5
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2691.34

11916.99

48916.34

Mes 6
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2568.94

11794.59

49038.74

Estado de flujo de efectivo, escenario Nro. 1.

Mes 7
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
244534

11670.99

49162.34

Mes 8
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2320.51

11546.16

49287.17

Mes 9
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2194.46

11420.11

49413.22

Mes 10
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2067.17

11292.82

49540.51

Mes 11
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
1938.62

11164.27

49669.06

Mes 12
60833.33
60833.33
60833.33

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
1808.8

11034.45

49798.88
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ANO 1
750000.00
750000.00
750000.00

1250.04
77861.76
440.04
1836
811.2
3360
15780
9368.76
30000.68
2500
143208.48

606791.52



DETALLE
Ingresos
Ventas
Total

Egresos

Depreciacion activos fijos
Gastos sueldos administrativos
Amortizacién gastos de constitucion
Gasto Utiles de Oficina

Gasto Utiles de Aseo

Gasto Servicios Bésicos
Publicidad

Sueldo vendedores

Interés

Gastos permisos de construccion
Total

Inversion inicial

Préstamo

TOTAL

Mes 13
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
1677.7

11528.1074

49305.23

Mes 14
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
1545.31

11395.7174

49437.62

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 15
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
1411.62

11262.0274

49571.31

Mes 16
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
1276.61

11127.0174

49706.32

Mes 17
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
1140.26

10990.6674

49842.67

Mes 18
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
1002.58

10852.9874

49980.35

Mes 19
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
863.53

10713.9374

50119.40

Mes 20
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
723.12

10573.5274

50259.81

Mes 21
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
581.32

10431.7274

50401.61

Mes 22
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
438.12

10288.5274

50544.81

Mes 23
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
293.51

10143.9174

50689.42

Mes 24
60,833.33
60,833.33
60,833.33

104.17
7020.41
36.67
155.5245
68.7154
284.62
1336.6975
843.6
147.47

9997.8774

50835.46

ANO 2
730000
730000
730000

1250.04
84244.92
440.04
1866.294
824.5848
3415.44
16040.37
10123.2
11101.15
0
129306.0388

600693.96
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Estado de flujo de efectivo, escenario Nro. 3.

DETALLE ANO 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 1
Ingresos 40416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 375000.00
Ventas 40416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 375000.00
Total 40416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 30416.67 375000.00
Egresos
Depreciacion activos fijos 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 104.17 1250.04
Gastos sueldos administrativos 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 6488.48 77861.76
Amortizacion gastos de constitucion 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 36.67 440.04
Gasto Utiles de Oficina 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153 1836
Gasto Utiles de Aseo 67.6 67.6 67.6 67.6 67.6 67.6 67.6 67.6 67.6 67.6 67.6 67.6 811.2
Gasto Servicios Basicos 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 3360
Publicidad 1315 1315 1315 1315 1315 1315 1315 1315 1315 1315 1315 1315 15780
Sueldo vendedores 780.73 780.73 780.73 780.73 780.73 780.73 780.73 780.73 780.73 780.73 780.73 780.73 9368.76
Interés 3169 3051.4 2932.56 2812.54 2691.34 2568.94 2445.34 232051 2194.46 2067.17 1938.62 1808.8 30000.68
Gastos permisos de construccion 2500 2500
Total 14894.65 12277.05 12158.21 12038.19 11916.99 11794.59 11670.99 11546.16 11420.11 11292.82 11164.27 11034.45 143208.48
Inversion inicial -457384.492
Préstamo 321463
TOTAL -135921.492 | 25522.01667 = 18139.61667 | 18258.45667 = 18378.47667 = 18499.67667 @ 18622.07667  18745.67667 = 18870.50667 = 18996.55667 = 19123.84667 = 19252.39667 = 19382.21667 & 231791.52
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DETALLE
Ingresos
Ventas
Total

Egresos

Depreciacion activos fijos
Gastos sueldos administrativos
Amortizacion gastos de constitucion
Gasto Utiles de Oficina

Gasto Utiles de Aseo

Gasto Servicios Basicos
Publicidad

Sueldo vendedores

Interés

Gastos permisos de construccion
Total

Inversion inicial

Préstamo

TOTAL

Mes 13
83,541.67
83,541.67

83,541.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

1677.7

11498.15

72043.51667

Mes 14
76,041.67
76,041.67

76,041.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

1545.31

11365.76

64675.90667

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 15
96,791.67
96,791.67

96,791.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

1411.62

11232.07

85559.59667

Mes 16
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

1276.61

11097.06

83194.60667

Mes 17
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

1140.26

10960.71

83330.95667

Mes 18
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

1002.58

10823.03

83468.63667

Mes 19
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

863.53

10683.98

83607.68667

Mes 20
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

723.12

10543.57

83748.09667

Mes 21
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

581.32

10401.77

83889.89667

Mes 22
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

438.12

10258.57

84033.09667

Mes 23
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

29351

10113.96

84177.70667

Mes 24
94,291.67
94,291.67

94,291.67

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6

147.47

9967.92

84323.74667
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ANO 2
1105000
1105000

1105000

1250.04
84244.92
440.04
1836
811.2
3360
15780
10123.2
11101.15
0

128946.55

976053.45



DETALLE
Ingresos
Ventas

Total

Egresos

Depreciacion activos fijos
Gastos sueldos administrativos

Amortizacion gastos de constitucion

Gasto Utiles de Oficina
Gasto Utiles de Aseo
Gasto Servicios Basicos
Publicidad

Sueldo vendedores

Interés

Gastos permisos de construccion

Total

Inversién inicial
Préstamo
TOTAL

ANO 0

-457384.492
321463
-135921.492

Mes 1

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
3169
2500
14894.65

-14894.65

Mes 2

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
3051.4

12277.05

-12277.05

Mes 3

104.17
6488.48
36.67

153
67.6
280
1315

780.73
2932.56

12158.21

-12158.21

Mes 4

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2812.54

12038.19

-12038.19

Mes 5

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2691.34

11916.99

-11916.99

Mes 6

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2568.94

11794.59

-11794.59

Estado de flujo de efectivo, escenario Nro. 3.

Mes 7

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2445.34

11670.99

-11670.99

Mes 8

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2320.51

11546.16

-11546.16

Mes 9

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2194.46

11420.11

-11420.11

Mes 10

104.17
6488.48
36.67
153
67.6
280
1315
780.73
2067.17

11292.82

-11292.82

Mes 11 Mes 12
104.17 104.17
6488.48 6488.48
36.67 36.67
153 153
67.6 67.6
280 280
1315 1315
780.73 780.73
1938.62 1808.8
11164.27 11034.45
-11164.27 -11034.45

126

1250.04
77861.76
440.04
1836
811.2
3360
15780
9368.76
30000.68
2500
143208.48

-143208.48



DETALLE
Ingresos
Ventas
Total

Egresos
Depreciacion activos fijos

Gastos sueldos administrativos

Amortizacion gastos de constitucion

Gasto Utiles de Oficina
Gasto Utiles de Aseo
Gasto Servicios Basicos
Publicidad

Sueldo vendedores
Interés

Gastos permisos de construccion
Total

Inversién inicial
Préstamo

TOTAL

Mes 13

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
1677.7

11498.15

-11498.15

Mes 14

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
1545.31

11365.76

-11365.76

Fuente: Plan Financiero. Elaborado por: la autora.

Mes 15

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
1411.62

11232.07

-11232.07

Mes 16

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
1276.61

11097.06

-11097.06

Mes 17

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
1140.26

10960.71

-10960.71

Mes 18

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
1002.58

10823.03

-10823.03

Mes 19

104.17

7020.41

36.67
153
67.6
280
1315
843.6

863.53

10683.98

-10683.98

Mes 20

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
723.12

10543.57

-10543.57

Mes 21

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
581.32

10401.77

-10401.77

Mes 22

104.17

7020.41

36.67
153
67.6
280
1315

843.6

438.12

10258.57

-10258.57

Mes 23

104.17

7020.41

36.67
153
67.6
280
1315

843.6

293.51

10113.96

-10113.96

Mes 24
1480000
1480000
1480000

104.17
7020.41
36.67
153
67.6
280
1315
843.6
147.47

9967.92

1470032.08

ANO 2
1480000
1480000
1480000

1250.04
84244.92
440.04
1836
811.2
3360
15780
10123.2
11101.15
0
128946.55

1351053.45
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UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion de
la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 01 de junio de 2018, conocid y aprobo la solicitud para
realizacion del trabajo de titulacion, presentada por:

La estudiante: Maria Sofia Vintimilla Cordero con codigo 69930

Tema: “PLAN DE NEGOCIO PARA LA CONSTRUCTORA: CONSTRUVICOR, PROYECTO DE
URBANIZACION EN SAN JOAQUIN"

Para: Previo a la obtencion del titulo de Ingeniera Comercial

Director: Econ. Luis Tonon Ordéfiez

Tribunal: Ing. Xavier Ortega Véasquez

Econ. Fernando Morocho Calle

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: Se fijé como plazo para la entrega de los trabajos de
titulacion, conforme a la Disposicion Tercera del Reglamento de Régimen Académico, un periodo académico,
contado desde la fecha de su aprobacion, esto es hasta el 1 de diciembre de 2018, debiendo el Director
presentar a la Junta Académica, dos informes -uno cada dos meses- sobre los avances del trabajo de
titulacion.

E INFORMA:

Que en aplicacién de la Disposicion General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que la estudiante no culmine y apruebe el trabajo de titulacion luego de dos
periodos académicos contados a partir de su fecha de culminacion de estudios, debera realizar la
actualizacion de conocimientos previa a su titulacién,

Fecha de finalizacion de estudios: tiene pendiente aprobar las practicas pre - profesionales

Cuenca, 4 de junio de 2018

Dra. Maria Eleﬁé Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion i

\ 3L 04 (49
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Universidad del Azuay | Av. 24 de Moyo 7-77 y Hernan Malo | Teléfono: (593) 7 409 1000, Fox: (593} 7 2815597 | Apartado 781 | wwwuazuayedu.ec | Cuenco, Ecuador



CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de la escuela de Administracidn de Empresas se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: “PLAN DE NEGOCIO PARA LA CONSTRUCTORA:
CONSTRUVICOR, PROYECTO DE URBANIZACION EN SAN JOAQUIN?,
presentado por la estudiante Marfa Sofia Vintimilla Cordero con cédigo 69930, previa a
la obtencitn del titulo de Ingeniera Comercial, para el dia Miércoles, 23 de mavo de
2018 a las 17h00.

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacién del Diserio del Trabajo de Titulacidn,
por ningin concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
linicamente, en caso de disefip aprobado con modificacion, el Director adjuntard af
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 10 de mayo de 2018

i

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
v Secretaria de la Facultad

Econ. Luis Tonén Ordofiez N e

Ing. Xavier Ortega Vésquez /7

Econ. Fernando Morocho Calle,_ .~



ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FECHA: 08 DE MAYO DE 2018
Estudiante: VINTIMILLA CORDERO MARIA SOFIA
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v P Lot h e P i i =T H
: Uricio: Revisidn Trabaje Thulacidn {(UTE) .
Lugar de Almacenamiento Ratencidn Dispesicion Final
F: UCA Calidad/Académico Estudiantes/UTE/Trabajcs de Titulacidn/Registros 3 alos Almacenar 8 nubs s respaldos

Cuenca, 08 de mayo de 2018
Oficio: EA-1663-2018-UDA

Ingeniero
OSWALDO MERCHAN MANZAND

DECANG DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracién:

La Junta Académica de la Escuefa de Administracién, en relacion a la Denuncia/Protocolo de Trakbajo de
Titulacién, presentado por Vintimilla Cordere Maria Sofia con codigo 69930 tema: “PLAN DE NEGOCIO
PARA LA CONSTRUCTORA: CONSTRUVICOR, PROYECTO DE URBANIZACIGON EN SAN JOAQUIN”, informa
que, este trabajo cumple con la metodolcgia propuesta en la “Guia para elaboracién y presentacion ce la

denuncia/ protocolo de trabajo de titulacion”

Director: Econ. Tondn Ordéiez Luis Bernardo

Tribunal sugerido: Ing. Ortega Vésquez Xavier Esteban
Econ. Morocho Caile Fernando Efrén

Atentamente,

NG M/ KA JOSE GONZALEZ CALLE.
Cob{dinadora de [a Junta de Administracién
Universidad del Azuay
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Fecha de sustentacién: Miércoles. 23 de mavo de 2018 a las 17h00

1.1. Nombre del estudiante: Maria Sofia Vintimilla Cordero
1.2. Cédigo: 69930
1.3. Drrector sugerido: Econ. Luis Tonén Ordofiez

1.4,  Codirector (oocional):

1.4.1. Tribunal: Ing. Xavier Ortega Vasquez e Econ. Femando Morocho Calle

14.2. Titulo propuesto: ““PLAN DE NEGOCIO PARA LA CONSTRUCTORA:
CONSTRUYICOR, PROYECTO DE URBANIZACION EN SANJ OAQUIN”

1.4.3. Aceptado sin modificaciones : ,\"\

14.4. Aceptado con las siguientes modificaciones:

1.45. No aceptado

1.4.6. Justificacion:

Econ. Luis Tondn Ordofiez Ing. Xavier Ortega Visquez

Tribunal

‘80%&\ w‘lamu‘#ﬁ C. /ﬂ“ffbﬁ”ré

Srta. Maria Vintimilla Cordere Ora. Maria Elarﬁ"}r* ired ngnar
Secretaria de la Facultad
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAIO DE TITULACION
(Tribunal)

1.1. Nombre del estudiante: Maria Sofia Vintimilla Cordero
1.2. Cédigo: 69930
1.3. Director sugerido:
1.1 Codirector (opcional): Econ. Luis Ton6n Qrdofiez

1.3.1. Thulo propuesto: “PLAN DE NEGOCIO PARA LA CONSTRUCTORA:

- CONSTRUVICOR, PROYECTO DE URBANIZACION EN SAN
JOAQUIN”

13.2. Revisores tripunal: Ing. Xavier Ortega Véasquez e Econ. Femando Morocho Callz
1.4. Recomendaciones generales de la revisidn:

Cumple No cumple

Problemdtica y/o pregunta de investigacién
1. éPresenis una descripcién precisa y clara? pe
2. iTiene relevencia profesional y social? /
Objetivo general
3. ¢Concuerda con el problema formulado? s
4. ¢5e encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo? /7
Obijetivos especificos
5._éPermitzn cumplir con el objetivo general? /
6. éiSon comprobatles cualitativa o cuantitativamente? ‘ /
Metodologia
7. é5e encuentran disporibles los datos y materisles mencionados? /
€. ¢{las actividades se presentan siguiendo una secuencia I6gica?
9. élas actividades permitirdn Ja consecucion de los cbjetivos espetificos y

planteados?
10. itastécnicas planteadas estan ce acuerdo con el tipo de investigacion? ; i
Resultados esperados !
11.¢50n relevantes para resalver ¢ contribuir con el groblema formulads? / |
12. éConcusrden con los objesivos especificos? ; |
13.¢5¢ ¢etslia la “orra de presentacion de les resuitados? |
14.¢Los resultacos esperados son consecuencis, en todos los £asos, ce las ;

actividades mencionadas?

Econ. Luis Tondn Qrdofiez Ing. Xavier Ortega Vasquez Eg

on. Fernando

-

Mprocho £

-
2l
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Ingeniero,
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...DECANO DE LA FACULTAD.DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION.....
UNIVERSIDAD DEL AZUAY
&}

“De mi consideracién,

~ Estimado Seflor Decano yo, Maria Sofia Vintimilla Cordero con C.i." 0104661624, cédigo ™
- estudiantil 69930 éstudiante de la Carrera dé Administracion de” Empresas, solicita iy~
" eotedidamente a asted la aprobacisn del protocoly de trabiajo de titulacion con el tema “Plan
------ de negocio para la constructora: Construvicor, proyecto urharnindﬁntn-San-m\;p:in'”'pmvia"-'------- AR
~-a-la-obtencién-del titulo-de-Ingeniero-€omercial -para-{o-cual-adjunto-la- documentaeion o

" Por la favorable acogida que brinde a Ia presente, anticipo mi agradecimiento S

B -
_ CDGH C:,\-irn-nmu”iﬂ. C

_____Maria Sut"a Wnﬁmilia Cordem R S P )

...Estudiante de la Carrera de Administracién de Empresas

¥

ke
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DGCTORA MhRIA ELENA RA.MIREZ AGL-ILAR SECR.ETARIA DE LA
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMH\:ISTR&CION DE LA UNIVERSIDAD DEL

AZUAY o

Que;1a-sefiorita- - VINTIMILLA - CORDERO - MARIA - SOFIA; - concodigo-§9930;

'alumna de Ia carrera de ADMINISTRACION DE EMPRESAS cursufr y aprob& todas las~

Cuenca, [? de abnl -:le 21][#
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Cuenca, 16 de abril de 2018

Ingeniero,

Oswaldo Merchdn Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Respetado [ngeniero,

Yo Pablo Xavier Vintimilla Serrano , Presidente de la empresa Construvicor Cia Ltda., autorizo a
la estudiante Maria Sofia Vintimilla Cordero de la Escuela de Administracién de Empresas de la
Universidad del Azuay, a realizar su trabajo de titulacién previo a la obtencién del titulo de
Ingeniero Comercial en la empresa, misma que ayudaré a la estudiante proporcionéndole los

documentos e informacién requerida para el desarrollo de su trabajo.

Sin otro particular me suscribo,

Atentamente,

L e
{
I3

Arg. PabloiXQ(/ie Vintimilla Serrano
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Cuenca, 16 de abril de 2018

ingeniero,

Oswaldo Merchdn Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Luis Bernardo Tonon Ordéfiez, informo que he revisado el protocolo de trabajo de titulacién
elaborado previo a la obtencién del titulo de Ingeniera Comercial denominado, “Plan de negocio
para la constructora: Construvicor, proyecto urbanizacién en San Joaquin. ”, realizado por la
estudiante Maria Sofia Vintimilla Cordero, con cédigo estudiantil 69930, protocelo que, a mi

criterio, cumple con ios lineamientos y requerimientos establecidos por la carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisién y sustentacién del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo.

Atentamente

Econ. Luis Bernardo Tonon Ordéfiez
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1. Datos Generales

1.1 Nombire del Estudlante
~Nimtimilla Cordero Marfa Sofia -

1:1:1: -Codigo

Ua0699 30

1.1.2. Contacto

B N 13 127 1T S A0S

1.2. D:rector Sngendo Tnnon Ordoﬁez Luis Bernardo, Econ,

Ce]ular. 098961?0?0

ADM-RE-EST-43
Wersion 0]
005207

1.2.1. Contacto:

R A Celular:-0980064275- -

Correo Electrénico: ltonﬂn""uazuay edu.ec - o

mre bt 8 8 8 e

---------------------------------- 161 COdigo-UNESCO:.5311.99 Otras: Gestion Estratégica.......

e 1T A Q8 ESTUAI00 s e s e
..Atea: Proyectos
) e ANANSS FIManIeT cop i mnuger e
s P NG CORCORBEIR o o i
€} Estudios demercado

L8 Thrulo Propuestor

14 'l'nbuqamgﬁignaﬂm

15, Aprobacién:

1.6. Linea de Investigacion dela Carrera: "
--5311.Organizacion y. direccidn.de EMpresas. ...

1.6.2. Tipo de trabajo:

_a) Modelo de negocios

b Investigacién format:va

.........

...Plan de negocio vara la constructora: Construvicor, proyecto urbanizacion en Sen

a0 T Y O i S e B B g e
Nuevo

\mgunc- _
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ADM-RE-EST-43
9 Version 0]
. . 01032017
l Pagina 3 de 22

2. Contenido

UNIVEZSIDAD DEL
2.1. Motivo de la Investigacidn: LUAY

Se rcquiere evaluar la viabilidad de mercado, tm:mca y financiera para la venta de

casas en una urbanizacién ubicada en San Jnaqufn Cuenca, Ecuador.

L S

...............

marco de rentabilidad sostenida para lo cual se hace 1mprescmd1ble contar en ei

. sector con Planes de Negocio por cada comple_lo habitacional que se prerenda

Ha A b S AR R
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ADM-BE-EST-43
Versidn 0]
01M32017
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de viviendas_a_construir dependerd de la demanda del sector, se evaluard la

.. participacion de la competencia.

~Palabras clave: Plan-de-Negocios; Unidades habitacionales; Proyecto-Inmobiliario; -

C.m_. LI,

Una definicidn de Plan de Negocms propuesta por Moreno-Castro (2016)

consiste en un procedlm:ento para esmdmr una opurtumdad de negocm y que

oportumdad de negocio (pag. 18).

" Autores como Ba]_n.ko Dmkson (2008) manifiestan que un plan de negmms'""'"

i ”consmt«, en

del propietario respecto a cada aspecto del meégocio. EI'dGCuménto puede ser

Utilizado para coniinicar 168 planes, estrategias y ticticas a sus administradores,” ™

socios e Inversionistas. Tambiér - se emplea cuando e solicitaneréditos
7 Etﬁp“esﬁﬁales"'""""'Es'un'dnaumenm*fnrmal*etabnradb"pm'capturar'}"t:um.uﬁcar

s s ﬁ]ﬂmmﬁﬂmﬂamﬂﬁnﬂpﬁmtﬂ'fm’olhﬂﬂd {Pégiﬁ"’?} ------------------------------------------------------------

----------------------------- En-este sentide; Moreno-Castro- (2016)-sefalan- gue-un éisefio-e-implementacidn-de- - -
i g Plan do- Ne 0010 S0 TSt 00 D ORI SO -weremmrsemses - e 2ot st e i e s
..-1)-proporciona. una.evaluacion.real.del.potencial del.ncgocio, . 2). identifica las. ...
...variables.criticas del negocio, 3).determina las. variahles que requieren. contrci.....

e . permanente, 4) sirve para evaluar distintos escenarios.y. distintas. estrategias,.2).....
........................................ permite reducir los rigsgos del negosio v.6) entrega un plan de accion para todas
e .. 128 Areas de la organizacion (pag. 18). ...

__En este orden de ideas, responde a interrogantes como ¢En que radica la

oportuaﬁdad dz negcu:ia y su inportarcia econémica y apﬂrtﬁ a la empresa que lo
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2 9
para adelantar el proyecto?; {,Qménulﬁﬁﬁgﬁpcm ?; (Quién lo va a gestionar?;
(Cuil es el periodo para su 1mp1ement£f%ﬂﬂl,f¢£‘omo se implementar4 y funcionard

el negocm’?, ,;,Cuales son sus pombﬂldades de éxito?

L LT T T — .n............,_...........“.u---u-u--u---u-------c---.- B L e e T T L L B B g 2 BT 2 2 L 848 5 0 k8 o o 1 0 b

B P 2 8 Bt b 8 e 8 gy g T R S

“direccidn " postal, sus” fitiméros telefonicos de  Contacto Y sus eoordenadas

electrofil¢as e Tedes Sociatsg, i mrm——

LA THforiaciOn & presentar cotitendra coto minie 14 E‘.Tgmeﬁfé u’.lfurmaclén"“ Tmmm—

e

""""""""""" Resumren~ Ejecativo:quecontendré - informacionretativa atos-elementos-dgl -
""""""""""""" megocio propuesto:-Producto; - Clientes; Perspectivas-futurasdel - produgta; -gu- -
--------------------- presentacién-debe-ser-entusiasta; - profesional; -concisa-y-en-caso de- requerip -

-------------------- financiacion; deberd indicarse el monto ¥ las pesibles-instituciones financiaderas; -

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

1 0850405%i
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...Descripcion del sector que contemple el desarrollo actual y los cambios previstos

..para el futuro y la adaptacién de la empresa, deben describirse los puntos fuertes -

pnnmpales compeﬁdores y sobre todo la cuahdad _experiencia y capamdad de la

‘empresa, por Ultimo debe seﬁa]ars_g:_la personahdad _lundma del negocm debe

_ plantearse al futuro chente por qué elegir este producto y no otro.

A 1 R B 0 2 0 B 8 b e e

el producto Los costos, ¥ deméas emgacmnes ‘como hanﬂranos, aran¢eles, etc.

"mdeben ac]ara:&e en esta parte del Plan.

~ estudio 1ambién se determinan los medics de Ilegada a los posibies clientes deTa™

" zona, la publicidad impresa”y en redes, las” vallas” informativas, Volantes,

BﬁiﬂEEéE;" ‘ferias™ 'u'f""Iﬁ""ﬁﬁiﬁéﬁfﬁii""'ﬂé'”éié]é;“"dé""ifé"ﬁ'féﬁ; “éntre ofros elementss T

.m.:siguiente.infmaciﬁ 1 ssiassississ s e e Bt e R R AR TR E AR e bba s

Economia

" Datos sectoriales:
'""i’fﬁﬁl"&"El"’t’z’a’iﬁﬁﬁﬁ'iﬁtal de su mercado?

;_,Quﬂ porcentaje de éste le correspondera?

“"Calcule'Ta dernandd dctual enél mercado dedestine.
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Identifique las tendencias de dmlao " do en cuanto a crecimiento,

R oEL
aré iﬁ%l producto.

Crecimiento potenclal y Oportumdades para un negocio de su tamafio.

........................................................................................................................................ LA iy

proyecto? He aqui algunos e;emplos uplcos

Gastos fijos elevados; Altos costes de producclén, ‘Altos costos de

come:rclahzaclén} Aceptacion del mnsumsdor y reconocimiento de ‘marca;

2 8 S 8 LA K e e e

" TAra "nl:eles ¥ cupos

" ¢Como prevé que > afecten a su empresa los cambios?

..............................................................

-----------------------

P T LNt ETgritd JELLIr I

.................. o .Hgmmfm._..u._...._m__m___q_*.

'“"“""'-"-:-.;:una---casa'“da“-buen-“mbijwy--wdm"muchos'-'aﬁors'r“est&--hecha--tm'-cierms* -------------- 3
.......................... fﬂatfﬂa]ﬁs g Wﬁmgb ﬂ"ﬁiﬁftﬂdlﬁfﬁﬂl‘ ém mmmﬁtﬁﬂiﬂﬂeﬂ,me o L L
-------------------------- ventajas-estan:-el orgullo de-propiedad; la-seguridad financiera; la proteccidn de e
T la familia; la inclusion en una vecindad. Un-empresario incorpora prestaciones-al ...
. ........................ producto. para poder. vender. 185 ventajas (Page-10Ju oo

S ~caracteristicas y la wbicacidn.geografica de los mismos.. DRatos.come: Edad, sexo, ...
.................. ubicacion, nivel de ingresos. Profesion, nivel académico.

I .Clientela: Identifique los potenciales clientes a quienes va dirigido.el producto, sus.

¢,Qué productos Y empresas competirdn con usted?
.......................... Catalogue a sus competidores principales: Nombm?d‘mmmﬂ
_________________________________ ¢Competirdn con usted frontalmente o sélo con ciertos productos, o con
oo, ciertos

chentes 0 en ciertas c1rcunstanclas'}

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

bB“Gdb4Mh

WP W W W N W W W S U U W U W W W W R W i W N P P B P W W W W e W N N W W e e W P S W e e e e



ADM-RE-EST-43
Wersidn 01
01/03/2017
.................................................................................... giginaBded2. . .

e LCOMO S€ cOmpararédn sus productos o servicios con los de la competencia?

su situacion, eqﬁgl;amiento, personal; procesos y entormo), Marco juridi;:;; lllllll
~ Estructura funcional 3Orgamzatwa de la empresa, Personal con que cuenta la
empre;a,Politlca crediticia, Estaa;:ts Financieros.

A estos efectoselobjetwo genefgl"élel Plan de Négocios que se pretende a través

"""""" de esta investigacion es el aprovechamiento econémico exitoso de una oportunidad
" de negocio, por parte de la empresa Constructora Construvicor, enmarcada en el
" mercado mmobiliaric para 1a construccién de unidades habitacionales en un circuito
" cerrado en la parroquia San Joaquin que safisfagan Tas necesidades’y requerimientos” ™
delos potenciales clientes. -
Pard €llo "de debera efectuar 1" Planificacion, ejecucion "y posterior
""“'Eﬁ'iﬁéfiii'éiﬁfﬁﬁiﬁﬁ"'dE""ﬂ'ﬂ""ﬁi‘iﬁ}‘&tﬁ'"'iiﬁ‘i’lﬁﬁﬂ‘i'ﬂﬂﬁ'"'ﬁijﬁ'"'&T"'ﬂlﬁéﬁﬁ""ﬂﬂ:{lﬁt&tﬁﬁiﬂﬁ'"'C[IJE“ """

mmephsidete odos oy uspectos de ingenietfaelvit -y restructural; que-constard-deun
e mimero-determinado- de-viviendas; con las caracteristicas que Tesulen del-estadio-de

------------------------------ ~contemplard-su-gjecucidn -en--los-lapsos-—-de-tiempe -a-ofrecer-de-acuerdo-a -la---
e A HRENS1GN- del- urbanismo-- planteade; - obteniendo - la--rentabilidad-- esperada -y
-------------------------------- optimizando-les. procesos--en-¢ada -una-de--las. fases...dentro.de-la. planificacion,.....

................................ ejecucion-¥-comercializacion:. con-miras. a-garantizar..la .rentabilidad. del.Plan.de.....
e IS s

........................................ Se..espera.que_ el compleio. inmobiliario. planteado,. debidaments . gestionado
cumpla con las normativas legales, fiscales, ambientales, sanitarias, urbanisticas y de

....calidad. oportunidad y costos para el mercado al que estard dirigido, asi como con

----------------------------------------------------------------------------------
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El Plan de Negocios debe considerar r"- financiero que contemple todos los

recursos financieros para cada una de 14574565 del proyecto considerando cada uno

de los aspectos, necesidades y requerimientos del mismo.

T Y T [ 1 E

GGesnéndeTosrmursoshumanos

..............................

----------------------- .84--Ué-.s.fiﬁﬁ.a_énﬁue.iugﬁ.g---,n--".-..-..-.-.......ua.u...u....---.-.--.--.-.-.-.-.- T S A e e e T R
BT a e CLT TR PP TS g.‘.GE.gtiﬁﬂ dé 1&3 idqmsiﬁiﬁﬁélsﬂm“-““‘“u-_“"""‘“"I-I"“"“"I““ ...............
FErraErra s e R I.n. Gé,stidh de lﬁg ]Htﬁe‘gﬂdﬁg (pég -286) .......................... R P S 8 5 By 4 p ey AR S R

-------------------- Contextualizando ta-investigacion propuesta-para-ta-cindad-de Cuenca; segtm-fo - =
---------- ~indicadopor-Euzuriaga-Hermida; -(2018); 1la- planificacién -y administracionde -
-------------- proyectos-inmobiliarios-adelantados-por-el-Sector Privado-siguen 103 pasos- que -
................ continuacién se-detallan .-

T L 0 B 0 8 8 et 0 0 0B 05 8Bk 6 e e R P A B A 6

wenalizarla factibalidad.de ] ACOMPIS. el AT et0 s i e i e G i ;
SRR TNEL 741 T ot o1 1 B e oo L SO O o

...................... nhRgahzanglantepmygﬂamqmmnm*_“h,“d A
e i =...Realizar el proyecto.y. presentar.en el departamento. de.aprobacién.de. planos. .. ...
............................... en la Direccidn. de Control Municipal... ...

woneen®.... Realizar el ingresa. urbana, al catastro.urbano.en el departamento.de. Avalfios....... .

@ Re@liZar estudios. complementarios. (estructurales, eléctricos, sanitarics,. efe.).

....................... ®....Solicitar permiso.de. COnStUCCION MIAYOT. e

= 0403




e
At e Pagina 10,0622 ...
........................................ . _....lmmax la. cqnaumclén.
o Dirigir ¢l proceso. AdmIDISTAIY Q. .o
.................................................. Cierre.del proyecio (PAZ. 22) .. s
.................................. 252, Estudio de Mercado
e - i poFtRRCia-de-la- feahzaménda un-estudio de-Mercado. radica-segin-Cobo----
... Pinzén-(2015) en-identificar. ciertos-aspectos. Como- condiciones- habitacionales.del...
..sector,Ja. poblacién.de la.zona y- sus preferencias, sus.condiciones socioecondmicas, ...
..Jos.precios..de. productos. inmebiliarios. del. sector.y.las. caracteristicas. propias.del ...
................................. proyecto. a.adelantar. que. constituird una. valiosa. informacion para. comparar. nuestra. ..
............................. propuesta.con las. propuestas. de. la.competencia_permitiendo. aspectos a mejorar v .
adecuar el producto al MEreado. ... v T
__En este mismo orden de ideas v resumiendo lo propuesto por Bravo-Faz (2013),
__quien manifiesta que el estudio de Mercado permite formar una idea sobre la
................................ " viabilidad comercial de una sctividad econdmica partiendo de la recoleccién de
o _datos_de los clientes, competldores ¥ condlclones generales del me:rcado _____
mmoblhano para conoqgg___lgf._”_afgﬁﬁtog”gqg_ pg-_:il_e@n favorecer o Elesfavorecer co;“ -
B respecto a la competenc;a el pmvectoasummﬂ para suconstrucmén ----------------------------------------
- Los elementos mas 1mp-unante:s a conmderar enun estudm de Mercad-a en el
................................. Sec mrde[ammmmn s vwmndasson
......................... : Anahsu - nnelsmmeconormcc- A A e
o “ Amblente para ﬁdq‘-.lll“ll‘ wI"'- v-nda o - F
F _ . In*eréc e adquh ir wuenda T _ ,
N - Analms pc-blacmnal J " _
d ~ 4 Tlp{l de ocupac:mn de 15 w.nen-:la . d
i - P“referenma de v menda d¢ acuerdu la vlda unl o
' FLrsa dela wwenda a adauuu |
| i - Prefef;}ma de HPD de m Iem:]a ...............................................
. secmr meendu e o B SAE K s
| . Pghlacmﬂ Pmoqﬁlla San Juaqu o
) ) - Penodo t!e mte'ncmn de compra. _ ~ d
T Demandsdeviviendaporcsegora

P B |
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* Medios y formas de pago de yna vi¥ pueva.

e Interés de compra Contado vs. C%lazj'i-lé'de acuerdo al Nivel Socioeconémico.

e Plazos de los créditos.

Paralai m\-esngacmn de campo se requiere la determmacnf-u de la muestra.

Seaan e S gy e,

Determinamﬁn de la muestra

..................................... . PSPPI R Eiasias b ey araanr e

actualizadas y emanadas de orgamqmos oft clales au*onzads:-s la poblacmn

. econémzcameme acma (m._m.uiu'-a ¥ Femenna) r.ie la cmdad d¢ Cuem.a en Ia

Provmc:a de Azua}, Comﬂ cnteno de mcluswn se sele-;cmnaran aquellr.ns habnan;as

“cualquier individuo de Tz “poblacién econdmicamente activa pueda temer 12~

~ posibilidad de’sér incluido estadisticamente en 1a muéstra por 1o cual §¢ defing ¢omo

" und muestra pfobabﬂlsﬁca

cuantoa - confiabilidad ~atravésdel - Alpha de - Cronbach: - Las preguntas—def -
T cuestionariorversardn sobre 'lU'S"Si'gLiiEDT.ES‘“EEpEC‘[‘O‘S:'""“'“'“""“' T e
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s _Nivel socicecondmico del consultado ... ..

mmpran

8. Tipo.de vivienda de preferencia del sncuestado i e
.................................................. s Preferencia del sector de la parroguia San JOaGUIN s
o ®. Capacidad de adquisicion de la ¥IVIEDda ...t

. 8. nterdsnoradmune s viviende o snn o i
__Los. resultados_de la encuesta se presentar4n mediante tablas, graficos con el

_consiguiente andlisis argumentado de los mismos.

2 ::.3 Estrategms de ‘marketing

... Esta Estrategia pretende entre otros. aspectos, el aprovechamiento. de.las.ventajas......
e 1200, COMparativas . como..competitivas.. del proyecto,. para..ello. se . disefiard. una......
........................... estratecia comercial que.se.ajuste. 2 las perspectivas.de. promogion. Y. Yenia.con.um. ...

................................ precio ajustado.y adecuado. para. la poblacion demandante del futuro proyecto, para. ...
el]{;u se definird una . poﬂtina de precios qua cubra los costos y que compita

_grupo. de a-:,twldades que abwrca el Pmductc-, Plaza, Promocion y Precio que

se e_ﬂ::Len*ran 1e14r.,10nadas para m mer-:axio 'Eal}e{!lﬂﬂ} jr que pe'nmtlran

Lr-trodunr al nm}ecm en el ncuacm nus-.ando ]om* ventajns CO"TIP'ETHH&S v

B rumphf 105 ::rl _;:.qvos cle la ﬂmpLPSa u:aﬂ 18[!)

" En este orden de 1dea los ubjetwos de una. estrategla ccr-nerclal estaran

onentadoa a:

"viviendas en venta.

s implementar un procedimiento comercial para obtener y alcanzar un

significativo posicionamiento en ¢l mercado inmobiliario de la parroquid

“"SanJoaquin.

" identificar fodas 1as ventajas competitivas del proyecto inmobiliario con

U miras a adelantar [a estrategia de markedng. T

- o A e E W S WS et e SR EE DTS PETFTETERTEREETN
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En el proyecto a adelantar por la Cont ctora objeto del estudio, las viviendas
(Producto), pretenden responder a los 1entos, necesidades y oportunidades

de compra del segmento de la pobiamdn que mgmﬁcatwamente ¥ de acuerdo al

................................................

e R - S — -y ~e — -_—

de la parmqma San Joaquin, como un conjunto residencial que ‘vincula I

funcionalidad, el perfil y lo tectonico, a través de un disefio habitacional que )

produzca rentabilidad, a un costo razonable y asequible al segmento (Precio) que

~resulte de’ Ta investigacién de mercadoy que éste To aprecie ‘como un conjunto

. ""'""'""'"EEEiiEEi'E-Hé'I"'ﬁiﬁié""IEfé’i—EEé't'E""éii'"'ﬁiﬁé:n’c’:?zi’sﬁiﬁ"”ﬁﬁi‘é"'El'l'c'i',‘""ée intentard alcanzar y

Publicitaria ubicadas en el sitio de ejéciicion d& 1a obra, Anuncios Clasificados en™ ™

TlosTdiferenites periddicos 16¢dles; fegionales y Hacionales, diseno y eonstruceion de
""""""" utia Pagiiia - Web quie conteriga todos 105 aspectoy y drractives del proyecto; treae g
""""""" “mcf'interasctiwcren“li’mbmk'}f"mmbién'El'usn"de“ta'fnwrzwhnmans'dewntas'"“""”""""'“"“‘:'"“

= -ﬂlferentes-"-estrategtas--'pubhcrtms;-*un-“cronograma:'--de--pmmﬁmén"-del-"pmyec:m- --------------------
~habitacional; tas metas-de-ventas del proyecto-que-contemple-periodos-de preventa y-—m-w
e ientas;-el-fhujo-de-ingresos proveniente-de-las-ventas-de las viviendas; los diferentes -~ ..
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---------------- esquemas-de-financiamiento para-los clentes,
------Enw-i:md--d:r-;la--ralenu'ancia-da.-las-estratﬂﬁias--de--marketingg.-Eémzu{lﬂ.‘.S}, 3L T
................ por (Gil-Guerrero, 2016),. propone. 5.claves para.el marketing. mﬁhﬂlm

..o El. Marketing, Inmobiliario. de. Contenidos. que. consiste. en. fﬁmhta: {0 £ R
.............. ...clientes informacion de valor para ayudarles a fomar.una. decision en la compra, ...
SO, (117 .4 alqmle: de . cualquier inmusble o propiedad.. Lu.fqrmacmn de calidad . .. .

. leuﬂ“mwsmd markﬂmsmmvbﬂmmPersona!mmdecﬂmemrla

tarea de la venta,

AP W W W WP W WP W W W s e e e e -

-
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mmoblhano se sustenta en el nempc- cuando se ¢ crea y se mantiene un branding

AR AR AL L e b

mnceptuahzaclén, los materiales a e emplear para su construccion, las tecnologias

wllmplas y €co amlgables, los acbééos a ‘los servicios de energia, agua, aguas servidas

“elemento de jluminacion, enire otros.

" Hiay aspecios del interior dé Ta vivienda gue no deben pasar desapercibidosenlos™

" anAlis T arguitectinicos talds como; confort vishial, “eonfort "actstico, comfort

'"'"E'lifﬁ_:iiiﬁ;"ﬁadﬁéé H 3’"’1"6?"&"1156"&%5?5?1*&6 2'la 'iﬁéiﬂi&ﬁ"ﬁé"b’éiﬁi‘"dﬁl"Eiﬁe‘:""'rpii:'f "Fi.'tfﬁ'a?:'iﬁ}'

@Bl ERETIOr et ety “seﬁtidﬁ sors Lo factores climaticos, temperatura” t“f:], ‘Hhumedad—

e e e paativasprecipitacion; heliofanta fhoras sot}; nubosidad (Barragén & Ochoa, 2014)
o e Bpy-pste-semtido; el anélisis arquitecténico-det-conjunto residenciat proyecto-debe

o considerar-tas necesidades de ta-poblacién que habitaré el complejo residencial-y-ded-—

o cppitorno-loesl asi-come-la-densided poblacionaly en-esta-consideracion los-diferentes...
---------grupas--de--edades--debeﬂ---waluars&eeniuntammte-,---;ms&-su-s-mwesidades-xaﬁaa--de ..... -
-------------------------------- acuerdo-a-la-edad. y. sus.iniereses, .Se. hace. necesario.que.instalaciones..educativas, ...

o e pArQUeaderos, acceso a vias. publicas. de transito.y.acceso. asistenciales, deportivas.y.....
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de seguridad puedan contemplarse S i ¥ Cerea o formando parte del conjunto

residencial. AZUAY

................................................................................................................................................................................

....................................

dentro del monto global del pmyer,to lmnoblhano

° Estab]mer los indicadores -:le costu por m”,

..............................................................................

ARAS b s s s e R

.................................................................................................................................................................................

L 0 0 0 B B 0 ek 508 8 084 808 et 8 B0 B 0 B 8 A e e

1. Inicio.

..........................

3. Ciéire.

b PR T R R

Ianera: T A 03 AL AL i e L S HE R
......................... F-Gestitn de la integracion del- Proyeetey s s ot st
o SO el AICANEE: Ol PIOYEELOs - oot s s

e 3 (OGN QO HCTIPO QO PIOFROUG - rmrmmmmmmmssss s s s s s s
........................ 4 L stion 06 10z RO St 08 Aol O ORIt - itisiine i iiciusmsiisinso i s s S oo i o e
5..Gestidn.de.Ja calidad del proyecto.. .o e e

e — 6..Gestion de los recursos humanos.del proyecto......

i oo SIS SHON. A6 148 cOmunicaciones del proyecta.

........................ 8. Gestion de los riesgos del proyecto. et e
e 20, 810N de las adg Hl,élﬁml,l@.&,ﬂﬁ?lP.!'.Q!r’f-'-'-?tﬂ fnész 32}
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G --L.05-objetives del- Plan de Negocios en-esie-sentido apunian a:-
i Drecisar-y-determinar-la-wtitided- Jel-proyecte-inmobiliario-a- través-del--

“F}ﬂjﬁdﬂcﬂja ........................ R e M
"“"""--'-------~~------F-F--.--------.---a-------Anaii—zarne}--Halar--Actuai--Nem--y---la--Iaaa Interna-de-Retomo (VAN &...
TRt i & B p&m...mobap.{esﬂmar}.uf;nanciemmta....la.--Ienmhilidad-..d&l--

s prOYeCto inmobiliario S el
s . Estudiar. Jos... factores...de.-. sensibilidad..del..proyecto...tales..coma.. las.....
'"'"*"'"--'--------~-----.--..-.-.......-..............Va.-:mcmnes,en.Eostos,]ngresos.dﬂpm}.acm,.ﬂomena de las variaciones. ...
...................................................... d e.iugrma.;-:.co.s.ms,.Rqaible..us_u..dmpa1ama.miqn.tg.ﬁnancigxa1__.__......__,...,,_
.. o Establecer laestructura financiera del proyecto inmebiliario.......
oo Es importante. cousiderar. que. 1. estudio. financiero, del Plan de Negocio detz ser. .
tanampnoguedebesuponerxesnw

..una pmgem:ién de pérdidas 3,‘ beneficios a 12 meses; otra a 4 aios [ogtanva)

_“___ﬁna.nmero de su empresa, y lo que es més [importante, el proceso de calcuiar el

plan financiero mejorard su enfoque del funcionamiento financiero mternn de la

................................................................................................................................................

empresa (Balanko, 2007, pag. 23).

...........................

Dtm 'ispectcr 6 nancwro de Importanc'ﬁ es el Anahs:,s de rentabﬂidaa ﬂel Piande
ﬂeﬂaqos el cual es un elementn predlcmr de las ve ntas espe'adaa a un pref:m N
: 3cepr.able :r TdZﬂ"lﬂblﬂ que ﬁzﬁ;ta “cubrir “todos Tos gasms v uesembaisos |
T efecruados, o realidad se puﬂde Gefinir como el mwl d¢ venias ]llSllJ scﬂ:-re ei cual B

" empres;i'-':n!:iilcne ganancias y pc-r debaju perdldas

En esta ecuacmn los gastos ﬂJDS se expresan en U5D sm embargo los vanablea se

e:-r.pref:.an como porcyntajc de]. tota] de las wntas (Balarﬂco, 200? pég ”25)

“La Dmstnmmra antes de iniciar el Plan de I\egocms una vez - concebida Ia 1&&1,"

a'sun:ura dwersc-s gaﬂos mcluswe antes de 1a matenahzamén y elaborau:mn d¢l
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Plan y de la misma Construcc'b?‘%]s%g Pga.sios deben ser necesariamente

calculados y registrados lo més exactérieiid posible, en un sentido para ubicar los

recursos para sufragarlos y en otro para capitalizarlos al costo de las viviendas

A A A A R e A S PR R R R AR

para luego trasladarlos al precio de venta. Esto debe ser cuidadosamente

observado para no excluirlos y asi subestimar el future precio de venta.

...................................

' 2.6. Hipétesis

“mmNinguno

.’? ijetwo General
. Disefiar un p!an de negomo pa;a la empr*sa Constructara Construumr para la

constmccldn de una urbamzaclén de umdadea habmtacmnales cn:m cm:uitu cenado En

la parroquia San Joaqum de Ia ciudad de Cuenca prmmcla df: Am}r Ecuad e e

2 8. Objetivos Especificos

1. Desarrollar un anélisis técnico admmlstmtwa
2. Realizar un estudio de mercado al pablico objetivo. -
3D15¢ﬂar la gestion de marketing.
4. Desarrollar un andlisis financiero. )
2 9 ““*’ﬂ““g’“ B .
. . El enfoque n‘se,todc-lagmo del Pruyecto presentado se cmmbe como. L“l eﬁ*udm

mla:mte-twa puesto que se pretende generahzar 105 resultados encc-nnaws a traw

de medios o herramientas de cnmpmnamﬁn ma*ema ica 0 estadisnca en*f' L TP

--------------------------------------------------------------------

.........................................................................................

experimental, en este sentido expertos como Herndndez, 'ernandez & Eﬁanﬂata"""'

“"(21314} sostienen que los” estudios descrlptwos Euscan espemﬁcar p::;-pmda&aﬁ IR
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una vn'lenda, pa:a ln cual se premnde realizar una encuesta, la misma que esta

estructuradas con preguntas abiertas y cerradas.

En funcmn de los capitulos se utilizard la s:gment: metudolugra
: Capitu!ﬂr i- Estudm tecmcu adm:mstratwn. Inv esugac:lénbrblmgréﬁcaﬂnfoﬂnaéi_ui ------
secundana} L e e R S D TR N
""""""""""""" Cap‘tulo I — Estudio de mercado: Investigacion de campo {en-:uestas}
" Para Ias encuestas se deberd determinar el 1amafio de la muestra. TR R
Ca]cuio del tamaﬁo de Ia muestm.
1' 'm*-af:cr de la ﬁob;acmn lﬁaﬂ.?ni perscnas que estan economicamente actwm
hwel de cr;rn.uanza {%] 95% ----------------
Ma:ge:n de error {%) 5% o
::“I\}_"'il‘ L
RESES - ‘,‘.,., = e
) - : '\‘7
lwfad 2 muestra: ’*JE :
Se deberd reahz ]d encuesta a ‘43w personas
Capitulﬂr III - Gestion de m..rketmg. !_meshga-::lén blbllograf'ca v ﬂ;ﬁ;hnca de
atuerdc con lea resL.Had::rs de ]a mbesqu;c'zén previa.
o Lapltu]u "IV -~ Estudio financiere: Investigacién E'Iblmgréﬁé'f;“ébn informacién
WLID(!EHH y Analitica de acuerdo con los resultados de Iz investigacion, T
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Técnica | Objetivo

" Encuesta: ’ Se fundamenta en un grt

¢ Para quién?

Se aplica a clientes pntencialé-s—
 de preguntas respecto a una | de la parroquia San Joaquin de la

o méas vanables a evalua: ) (‘ludad de Cuenca sele:cmonados

que tienen relacién con el en la muestra que requieren de

planteamiento del probiema. wwenda.

[T S

Reusmn Apmximarse al estado | e La efectia el mvesugador sohre

Blbhograﬁca arctua] del arte en la matma ﬁ;entas de alto rigor c:entiﬁm

objeto  de estudio para | pmv:mcntes de motores de

construir un Mmarco busqueda espe-cmhz.ﬂdos al

il A e e LU respecto I -
2.10. A!cancesy resultados espemdos o S

El resultado esperadn es obtener un plﬂn de negm:ms para la Empresa Construvicor

aph::ado al proyecto urhamzacmn de casas en San Jﬂaqum para deterrmﬂéi‘ su

" rentabilidad y factibilidad de ejecucidn. T

2.11.5“]]“&51{}5 Y riesgos

........... s RH'!JTD CDSfI}[ISD}I J'IJ,SHLICHEHSH_ D e

T .Utilizado para la irvestizaciony .. 1 .
1

Internét obtencidn de informacion

R :‘;:j:ﬁﬁe?'f'hupmiﬂn“'" T e o | Sl ~{hilizado pars tas encpestas— 1
........................................................................................ s et e U.!lhﬂ do para los diferentes rubrosde |

Copias $15 £ cuentas de Iz empresa v parala ¢
; -.informacidn necssaria. .

,..L llsmdq pm la rutre.ga ii*;al dela tfﬁ;ﬁ P

| quesevaa reahzar las encuestas |
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2.13. Financiamiento

Autofinanciamiento
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{semanas)

Desarrollar un analisis

- |...técnico. administrarivo... |

- Preparar.. documento.. de.
. administrativo...... ........ del.]

los aspectos técnico y

proyecto.
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Aprobacién del Documento

Preparar- decumento-con
el respectivo instrumento

Mercado
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{-la Gestién de Marketing -

Elaborar decumento cun-
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