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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios va dirigido al emprendimiento en la construccion
de viviendas en la modalidad de urbanizaciones, que iniciaimente se desarrolla
con una urbanizacién en la ciudad en Machala. El conjunto consta de 341
viviendas con cinco precios diferentes debido a su ubicacion y tamarfio. Las
viviendas son de caracter progresivo, por lo que su entrega a los usuarios es
sin acabados y esta dirigida a los segmentos: medio-medio, principalmente y

medio-bajo que es el segmento, que utilizara el bono de la vivienda.

La comprobacién de la hipétesis planteada es el principal objetivo que persigue
este plan, que en definitiva pretende dar respuesta a la pregunta: ¢ El proyecto
es viable econémica y financieramente? Para responderia se han planteado:
anélfsis, investigaciones y planes que se desarrollan a lo largo de este trabajo

de titulacion.

Como primer acercamiento al tema se realiza un “Breve analisis de caracter
econémico del sector de la construccién” y se describen “Los antecedentes de

la industria de la construccion de vivienda”

Posteriormente se realiza el “Analisis del Macroentorno”, que trata sobre el
estudio de las variables externas a la empresa sobre las que no se puede
influir, y que determinan condiciones que son importantes (en términos de
oportunidades y amenazas). Seguido se plantea la “Definicion del Negocio”,

donde se delimita el negocio en el cual se va a emprender en este caso.
|

\
Luego se efectia un “Andlisis del Microentorno” que trata sobre un estudio de
variables que afectan al negocio de una industria sobre las cuales la empresa
podria influir; aqui se utiliza como herramienta de analisis el modelo de las 5
fuerzas de M. Porter., concluyendo sobre “si es o0 no atractiva” esta industria y

de existir una oportunidad de negocio, se procede al siguiente analisis. Hasta



il

este estudio existen mas ventajas que desventajas para seguir con el

proyecto.

A continuacién se procede con la “Investigaciéon del Mercado” que es un
complemento del Analisis del microentorno, ya que una de las unidades de
dicho estudio son los consumidores. La investigacion arrojo resultados
positivos ya que se determin6é el nimero de potenciales compradores, las

preferencias y gustos de los mismos.

Seguido se elaboran 2 planes: el primero “La Planificacién Estratégica”, que
tiene por objetivo formular decisiones interfuncionales que permitiran alcanzar
los objetivos propuestos. El segundo es el “Plan de Mercadeo”, en el que se
plantean objetivos para el area de marketing, en base a estos se formulan
estrategias que van encaminadas a crear un satisfactor adecuado para los

segmentos de mercado perseguidos.

El Estudio Técnico describe el proceso de la construccion tradicional y

especifica parametros técnicos de la urbanizacién y las viviendas.

Finalmente se muestra el “Analisis Financiero”, en este anadlisis se recoge la

informacion de todos los capitulos anteriores, se la clasifica y se la procesa

Los resultados arrojados por el andlisis financiero, muestran que el VAN del
proyecto es de $1.016.363,00 y la Tasa Interna Retorna (TIR) es del 52%

después Impuestos y pago de participacién a trabajadores.

!
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INTRODUCCION

La industria de la construccién es un sector importante en el pais, no solo
economicamente, sino también socialmente, ya que este sector tiene un efecto

multiplicador de 5, lo que constituye una ayuda importante para la comunidad.’

La idea del negocio y la importancia de este plan de negocios, se origina de
darle uso a un predio ubicado en la ciudad de Machala aplicando nuevos
conceptos en la construcciéon, como es el caracter progresivo de una vivienda,
de esta manera, se combate el bajo nivel de ingresos de las familias que
virtualmente impedirian que estas accedan a una vivienda que mejore su
estatus y calidad de vida; por lo que los productos habitacionales que se
plantean entregar a la venta son sin acabados, pero habitables, para que asi
las [amilias de medianos recursos conforme progresan, proyecten sus

viviendas, con lo que se incentiva al ahorro.

El proyecto que se pone a consideracion sera la base para la creacion de una
empresa constructora e inmobiliaria, y se espera que el mismo, sirva como
modelo para futuras oportunidades de negocio en la actividad de la
construccion de vivienda, claro esta, con las debidas modificaciones por los

cambios del entorno y las caracteristicas del proyecto que se vaya a tratar.

HIPOTESIS

El negocio de la construccion de vivienda de caracter progresivo dentro de una
urbanizacion, utilizando la tecnologia tradicional, dirigida al estrato socio-
econdmico medio-medio y medio-bajo de la ciudad de Machala, es viable

economica y financieramente.

TEl multiplicador es un cociente numérico que indica la magnitud del aumento de la renta producido por
el aumento de la inversion en una unidad. Es un niimero que indica cudntas veces ha aumentado la renta
en reldcién con el aumento de la inversion.



CAPITULO 1



CAPITULO |

1. Analisis Del Entorno

El estudio del entorno de “/a industria de la construccion de vivienda utilizando

la_tecnologia tradicional” es el objetivo de este capitulo, entendiéndose como

entorno todos los factores que se ubican fuera del ambito de decisiones de la

organizacion.

El analisis se divide en dos niveles: analisis del entorno general y del entorno
especifico, que tanto por su metodologia como por los objetivos perseguidos

justifican su diferenciacion.

1.1 Breve Analisis Del Sector De La Construccion

El sector de la construccion durante los afnos 2000 y 2001 logré un importante

repunte, el mismo que tiene relacion tanto con la creciente inversiéon en obras

de infraestructura, impulsadas por el estado, como con la mayor estabilidad de

los precios relativos derivada de la dolarizacién, otorgando al inversionista

privado mejores horizontes.

Coq la construccion de la vivienda que muestra un crecimiento muy favorable,
’

se espera estimular aun mas la demanda, mediante opciones financieras como

las cedulas hipotecarias que incentiven el ahorro y faciliten el repago. La



tendencia positiva deberia ser aprovechada al maximo en razén que este

sector es considerado pro-ciclico?.

Su importancia en la actividad econdmica del pais es determinante pues su

expansion genera un elevado repunte en industrias conexas.?

Al menos cuatro factores han influido poderosamente en estos resultados: el
congelamiento bancario de 1999 y la desconfianza del publico en el sistema
financiero, que en el 2000 hizo preferir la inversiéon en activos fijos; la obra
publica de los gobiernos seccionales, como los consejos provinciales y
municipios que principalmente han concentrado su accion en la infraestructura
vial, ademas de la construccion de aeropuertos — en el caso de Quito y
Guayaquil - y regeneracion urbana; las remesas enviadas por los compatriotas
residentes en el extranjero, que han oscilado alrededor de los US$1.400
millones anuales; y la construccién del Oleoducto de Crudos Pesados, OCP, a

\
un costo declarado de US$1.400 millones. (Ver grafico 1.1)

La firma de nuevos contratos y la disminucion de la inflacién se constituyeron
en los factores mas positivos de la actividad; entre los factores negativos estan

los retrasos de los pagos de contratos publicos, asi mismo el aumento del

? Pro ciclico.- en el caso de la construcci6n significa que el PIB de la construccién sigue la misma
tendencia del PIB del pais, es decir si hay bienestar econémico general el sector construccién sale
beneficiado; por el contrario si la economia en general estd en recesion lo mismo sucederé con el sector
de la construccién.

? Superintendencia de Compaiifas, Informe de Labores, 2002




costo de la mano de obra aunque con tendencia a la baja por la migracién de

extranjeros.

Se mantiene la expectativa en el sector por los créditos para obras publicas
que se tramitan con la CAF y el BID, ya que quedaron diferidos para el 2004,
ademas, existe la expectativa por una tendencia de las tasas de interés a la

baja.

La estabilidad macroeconémica propiciada por la dolarizacién y las facilidades
otorgadas por la ley Trole | han determinado que la inversion agregada pase de

18,8% del PIB en 1999 a 24,8% en el 2002.*

Durante el periodo de analisis, el comportamiento de la inversién global en este
sector alcanza a 24.3 millones de délares con 354 companias. Se constituyeron

182 compaiiias, con una inversién de US$ 200.000. °
|

1.2 Anédlisis Del Entorno General

La industria de la construccion de vivienda que utiliza la tecnologia tradicional
pertenece al sub-sector de la construccion de vivienda y este a su vez al sector

de iconstruccion
|

4 Revista Gestién, La construccién, enero 2004
% Superintendencia de Compafifas, Informe de Labores, 2002
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El objetivo del analisis del entorno general - también llamado macroentorno,
seglin Navas y Guerras en su libro “La direccidn estratégica de la Empresa” -
es: "identificar los factores, que desde la perspectiva del sistema econémico y
social general, afecta a la actuacién de la empresa. Este marco genérico
determina la prosperidad y el bienestar de la economia, lo que puede afectar al

potencial de rentabilidad de la empresa”.

Entre los factores que influyen en el entorno general de la empresa se han considerado:

1.2.1 Factor Economico

La industria de la construccion es pro-ciclica, es decir depende en alto grado
del bienestar econdmico del pais y de la zona en estudio; por esta razén en el
estudio del factor econémico se ha considerado dos grupos de variables que
afectan la industria de la construccién, pero que en el primer caso son
variables que consideran la situaciéon econdmica del pais y en el segundo caso
son variables que afectan especificamente a la zona en donde se hace el

estudio.

1.2.1.1 Producto Interno Bruto

El PIB es un indicador econdémico que esta relacionado con el crecimiento

econémico y por consiguiente el bienestar. Un componente del PIB es el PIB



del sector de la construccién (PIBc) que es considerado pro-ciclico con
respecto al primero, es decir si hay crecimiento en el PIB existe una tendencia

similar del PIBc.

Desde el afno 1998 el crecimiento del PIB y el PIBc han tenido
corn’portamientos diferentes (Grafico 1.1). Esto se puede explicar por las

siguientes razones:

¢ En el afo del 1999 la crisis bancaria, afect6 en gran parte las actividades
de toda indole, en especial las productivas, es por esto que el PIB
decrecio en 6,3%; el sector de la construccion se paralizé -
decrecimiento del PIBc 24,9%- por dos razones: la disminucion del
presupuesto para la inversion de parte del gobierno en infraestructura y
el corte de crédito dirigido a la construccion de vivienda (por la crisis
bancaria).

» En el afio 2000 la economia mejord, debido a la adopcion de la
dolarizacién, por lo que el PIB aumento 2,8%; mientras que el sector de
la construccion experiment6 un repunte — incrementé el 18,3%- debido a
la falta de confianza en el sistema financiero, por lo que las personas

- preferian invertir en bienes inmuebles.

» En el 2002 la tasa de crecimiento del PIB se desaceler6 y se ubicé en
3,4%, mientras que la el PIBc tuvo nuevamente un repunte que tuvo que

ver con la inversion en la construcciéon del OCP.



En el afio 2003 el PIB tuvo un crecimiento 3% y el PIBc del 2,8%, segun los
datos del Banco Central del Ecuador. Pese a que se estaria desacelerando, en

los Ultimos anos el sector ha crecido mas que la economia en su conjunto ( Ver

grafico 1),
Grafico No1.1
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Segun los datos del Banco Central del Ecuador, en el 2004 se tiene previsto
que la economia crezca en un 6%, lo que se constituye un factor positivo para
la chonoml'a en general; el PIBc se espera que crezca 1,2%, esta diferencia se
debe a que aun no se han desarrollado plenamente mecanismos de
financiamiento de vivienda, por la baja del ingreso promedio familiar y porque

no ha existido inversion en infraestructura del gobierno.




Como se dijo anteriormente el sector de la construccion es de caracter pro-
ciclico, pero desde 1999 existen esto no es tan cierto por las razones
sefnaladas que han sido coyunturales, por lo que un indicador del sector de la
construcciéon no puede ser el PIB. Es importante sefialar lo que dijo el ex —
ministro de Economia el Dr. César Robalino “el crecimiento de la economia
ecuatoriana debe de ser de por lo menos el 6%, para que haya progreso en el
pais y un relativo bienestar’. Partiendo de esta aseveracion existe una
oportunidad para la industria de la construccién que es el relativo bienestar

econoémico que se proyecta.

1.2.1.2 Inflacion

La inflacion es uno de los indicadores mas importantes que afectan a la
construccion, se calcula estableciendo la variacion del indice de precios al
consumidor cada 12 meses, con este indicador se puede conocer el nivel en el
que| varian los precios en un determinado periodo. Hay dos tipos de inflacién

que afectan este estudio:

¢ La general (Calculada a partir del IPCU)

¢ La que afecta a los precios de materiales, equipo y maquinaria de

construccion (Calculada a partir del IPCO); vy,



a. Inflacién general

La tasa de inflacion general registra una tendencia a la baja desde septiembre
del 2000, ya que en este afio se adoptd la dolarizacion. En los meses de junio y
julio del 2004 la variacion del indice mensual inflacionario llegé al -0,31% y -

0,61% respectivamente; la inflacion anual para agosto esta en 2,2%.

El nivel de este indicador es alentador ya que el nivel de los ingresos reales de
las familias no sera afectado significativamente por el alza de los precios, por lo
que'su poder adquisitivo sera mayor y su ingreso podra ser dedicado con mas

certeza a vivienda, ya que podran programar sus gastos con mas certidumbre.

Otro beneficio derivado del nivel del IPCU, es su repercusion en las tasas de

interés, ya que el principal componente de la tasa de interés es la inflacion.

La tasa de interés nominal es igual a la tasa de interés real mas la inflacion; la
tasa de interés real es fijada en el mercado, por lo que la tasa de interés
nominal se encareceria si la tasa de inflaciéon fuera alta. El siguiente grafico

muestra la evolucion de la tasa de inflacion.
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Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Autores

Para complementar este andlisis a continuacion se muestra un grafico

comparativo entre la inflacion del pais y la inflacién de Machala.

Grafico No 1.3

Tasa de Inflacion 2004
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En este grafico podemos apreciar que el nivel de crecimiento de los precios en
la ciudad de Machala frente al Pais es inferior y su tendencia es a la baja, esto
es una ventaja ya que la ciudad puede ser mas competitiva en precios frente a

algunas ciudades del pais.

b. Inflacién que afecta a la actividad de la construccién

La tasa de inflacion que afecta la actividad de la construccién se calcula a partir
del IPCO, que es un indice que expresa el cambio en los precios de los
materiales, equipos y maquinarias utilizados en la construccion, este indicador
lo elabora el INEC, el cual en su informe de enero del 2004 manifiesta:

“El Indice de precios de materiales, equipo y maquinaria de construccién —
IPCO - Al 31 de enero 141,39 puntos. Con ello la variacién porcentual del
IPCO en lo que va del afo llegé al 2,46% en tanto que el IPCU en el mes de
referencia alcanzé 1222,11 puntos y la variacion porcentual en lo que va del
anolllegé al 0,41%.

Si se comparan los actuales indices generales — IPCO — e — IPCU — con los del
anterior (138,0 y 1217,17 puntos respectivamente), la variacion mensual del
IPCO en términos relativos es de 2,46% y la de IPCU de 0,41%.

Asi mismo, si se compara los actuales indices generales del IPCO y del IPCU
conl los de enero del 2003 (132,14 y 1176,03 puntos, respectivamente), la

variacion en los ultimos dos meses en términos relativos es de 7% y 3,92% en

su orden”’®

® INEC, Triptico mensual de indices y variaciones del indice de precios de materiales, equipo y
maquinaria de la construccién, enero 2004.
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La principal causa del elevado nivel IPCO se debe al aumento del precio del
hierro en el mercado internacional, ya que la demanda de China aumenté6
drasticamente, llegando al punto que consume mas de lo que produce. Segun
la Federacion Ecuatoriana de Industrias Procesadoras del Metal y Productoras
de Acero, maquinaria y equipo — FEDIMETAL- son varios los factores a los que
se atribuye esta inestabilidad:

- Recuperacion de las economias internas de varios paises exportadores de
acero como: Estados Unidos, México, Brasil, Ucrania, China que al incrementar
su demanda interna, reducen su oferta exportable y empiezan a acaparar otros

mercados. Sequn el Instituto Internacional del Hierro y el Acero de Bruselas la

demanda, que debid crecer en apenas el 1.2% a nivel mundial desde el 2002,

realmente esta en niveles del 22% sélo por China, que ha ganado participacion

en el mercado de acero con una demanda estimada de 257 millones de

toneladas métricas para el 2004. Ademas se suman otros factores como:

* - Aumento de aproximadamente el 240% (en un lapso de 15 meses) de
los fletes maritimos.
» Incremento de los precios de las chatarras y minerales metalicos en el
mercado internacional.
Este precio del hierro tiene una tendencia al alza, por lo que es probable que el
indice de precios al productor siga en aumento, lo que constituye una amenaza

para la industria de la construccion.
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1.2.1.3 Tasas de Interés

La tendencia de la tasa de interés actualmente esta a la baja, pues la
considerable disminucion de la inflacién, la capitalizacion de los bancos, el
aumento de la oferta de créditos para la vivienda y la baja del riesgo pais han
preéionado para que esta disminuya, con lo que la adquisicion de vivienda se
facilita para las personas interesadas en adquirir una, y en contraparte se
presenta una valiosa oportunidad que permitira dinamizar a la industria. En el

sigulente grafico se presenta la evolucidén de las tasas de interés.

Grafico No1.4
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(1)

(2

Cuadro No 1.1

Tasas de Interés

 Activa’ |

2001]  Diciembre 5.05 XN 16,44

2002 Enero 5,55 16,04 15.1 22.65
2003 Enero 5.62 13,58 12,77 19.16
2004 Enero 5,01 114 17,19 16,79
2004 Juio 38 105 10,69 14,66
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Tasa nominal promedio ponderada semanal de todos los depésitos a plazo de los bancos privados, captados a
plazos de entre 84 y 91d(as.
Tasa promedio ponderada semanal de las tasas de operaciones de crédito de entre 84 y 91 dias, otorgadas por

todos los bancos privados, al sectur corporativo
(3) Corresponde a la tasa activa referencial de la ultima semana completa del mes anterior a vigencia.
(4) ’Fijada por el Directorio el Banco Central del Ecuador tomando en cuenta la tasa activa referencial vigente en la

|
ultima semana completa del mes anterior, mas un recargo del 50%.

Fuente:'fwww,bce.ﬁn.ec

Elaborado por: Autores

I

Los niveles de la tasa de interés tienden a estabilizarse aunque su nivel aun es
elevado para la economia dolarizada. La estabilidad de las tasas de interés
ayudara a que tanto constructores como usuarios puedan planificar sus

finanzas, reduciendo el riesgo por las fluctuaciones en las tasas de interés
F
a. Mercado de capitales
|
Los| instrumentos para financiar la vivienda son variados y cuantiosos, tanto

parT promotor de vivienda o constructor, como para el demandante de la

misma. Entre las opciones tenemos las siguientes:
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Bancos.- Que ofrecen créditos tanto a constructores como a
compradores, con tasa que van desde el 10% hasta 16,5% con plazos
de hasta 12 afios y financian en promedio el 70% del inmueble. El
problema de los bancos es que los créditos que otorgan van dirigidos a
una clase socio economica media-media para arriba y los tramites son
engorrosos. Esto dificulta la adquisicion de vivienda para el nivel
socioecondmico medio-bajo que es un segmento al cual va dirigido el
proyecto. Entre los bancos mas importantes estan: Banco de Guayaquil,

Produbanco, Banco del Pichincha, Bolivariano, Solidario y del Pacifico

Mutualistas.- Son entidades que promueven proyectos inmobiliarios
directamente o lo hacen por medio de constructoras, al igual que los
bancos, estas financian aproximadamente el 70% del valor del inmueble,
con tasas de interés que estan alrededor del 14%. Las mutualistas mas

importantes son: Mutualista Benalcazar y mutualista Pichincha

Cooperativas.- es una entidad financiera que entre otras cosas facilita
la compra de vivienda a sus clientes. Los tramites para aceder a estos
préstamos son sencillos y la calificacion para otorgarlos es poco rigurosa
en relacion a los bancos, pero el problema de estas instituciones es que
ofertan tasas altas a sus clientes que en su mayoria son clase media, y

paralelamente les exigen un encaje que bordea el 11%.
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¢ Instituciones del Estado.- Entre las instituciones del estado tenemos al
MIDUVI (Ministerio de Urbanizacién y Vivienda) que otorga un bono para
la construccion de vivienda a las personas mas necesitadas y las obliga
a que estas tengan un ahorro, para que puedan solventar sus
obligaciones con el constructor (se profundizara este tema dentro de los
factores politicos). El BEV (Banco Ecuatoriano de la vivienda) es una
institucion que desde el afio 2000 no entrega créditos personales, sino a
través de inmobiliarias y constructoras. El IESS (Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social) también promueve el sector de la construccion ya que
otorga créditos hipotecarios a sus afiliados con mas de 5 afos de

aportaciones con una tasa del 12%.

¢ Constructoras.- Algunos constructores ofrecen financiamiento directo a
sus clientes. La peculiaridad de esta forma de financiar es que en
algunos casos los constructores disfrazan las tasas de interés jugando
con los costos de los inmuebles, con lo que hacen atractivas sus ofertas;
sin embargo, esto es una practica de engano que se produce por la falta
de transparencia de las constructoras, pues no se aplican politicas de

estado que impidan estos atracos.

Otra opcién que gana terreno en el pais son las cédulas hipotecarias que es un
instrumento que puede ser emitido por cualquier entidad financiera y que se

negocian en las bolsas de valores. (ver detalles en factores politicos)
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b. Créditos destinados a la vivienda

Hasta julio del afo 2003, la banca entregd US $ 3.365,8 millones de dodlares en
préstamos, lo que significa un aumento de 580 millones en relacion con julio del
ano | anterior, segun datos proporcionados por la Asociacion de Bancos
Privados del Ecuador. En julio del 2003, la tasa de variacién anual de las
colocaciones se ubicd en 8,6 por ciento y en el mismo mes, pero el 2004, se

incrementé al 22,5 por ciento.

En los ultimos meses "el crédito ha crecido en términos reales para todos los
sectores, es decir, se expandi®6 mas que la inflacién, convirtiéndose de esa
manera en un soporte para el crecimiento econémico y el desarrollo de las
actividades”, sostuvo el presidente de la Asociacién, Angelo Caputi, seglin un
comunicado enviado por Véritas. Del monto total de dinero prestado por la
banca, el 60,7 por ciento se destin6 a las empresas, el 25,7 por ciento a

personas, el 10,1 por ciento al financiamiento de vivienda y el 3,5 por ciento se

otorgé a las microempresas’. El crédito destinado a vivienda aumento
alrededor de 4 puntos porcentuales desde el 2002 al 2004, lo que evidencia
una oportunidad clave para seguir con el proyecto, ya que hay mayor apertura

a los créditos destinados a vivienda.

"El Universo, 17 ago. 2004, p. A. 4
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Grafico No 1.5
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Elaborado por: Autores

1.2.1.4 Riesgo Pais

El riesgo pais es un concepto econdmico que ha sido abordado académica y
empiricamente mediante la aplicacién de metodologias de la mas variada
indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de
paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora
variables econémicas, politicas y financieras. El Embi se define como un indice
de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en los precios
de sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa como un indice
6 como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro

de los Estados Unidos.
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Grafico No1.6
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Entre julio del 2003 y julio del 2004 el riesgo pais disminuy6 en 295 puntos, se
ha | producido una disminucion de las tasas de interés — como ya se lo
manifesté anteriormente- y una mayor confianza para que capitales extranjeros
inviertan en este pais; las inversiones por si solas mejoran la economia
nacional, pero ademas generan una oportunidad, ya que una buena parte de
estos flujos de capitales van destinados para proyectos y creditos de

construccion.
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1.2.1.5 Factores Economicos que afectan al Cantén Machala

La provincia del Oro en especial la ciudad de Machala en los Ultimos afios ha
atravesado por una recesion debido a multiples factores entre los que tenemos:
a. Caida del precio la caja de banano a 2,95 délares, siendo el costo de
produccién de 2,90 délares
b. Caida del precio, perdida de mercado y enfermedades que azotan al
sector camaronero
c. Migracién de peruanos hacia la provincia, malogrando el mercado del
trabajo, ya que el s:eldo que perciben estos inmigrantes esta por los 80
délares, por su calidad de ilegales, por otro lado esto ayuda a la baja de
costos en la mano obra que se utiliza en la construcciéon, que es un
componente relevante dentro de los costos del sector.
d. Entrada de productos de contrabando por la frontera sur, que quiebra a

las empresas locales y entorpecen al comercio local.

Los dos primeros puntos obedecen a malas politicas de estado y ambas
actividades se constituyen en el eje de la economia de la provincia; los dos
puntos siguientes en cambio, se dan como consecuencia de la dolarizacion

adoptada en gobiernos pasados.

Dos|de las repercusiones negativas estan siendo combatidas por el gobierno.
Una de las acciones comprendidas es la intensificacién del control fronterizo,

tanto, de personas, como de mercaderias, esta acciéon de tipo politico y legal
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repercutira positivamente en la economia de la provincia; otra accién positiva
de tipo politico es el control de los documentos de trabajo a los extranjeros que
trabajan en este pais, ya que con esta iniciativa se impide que se distorsione el

mercado laboral.

Comb consecuencia de lo anterior el indicador del ingreso familiar promedio ha

disminuido considerablemente. A continuacién se presenta la tabla de los
ingresos en la ciudad de Machala, en donde es importante recalcar que la
ultima columna de la derecha corresponde al 30% del ingreso de cada decil y
corresponde al monto maximo que una familia podria pagar mensualmente por
concepto de vivienda, esto segun la forma de calificar los préstamos
hipotecarios por parte de las Instituciones financieras y de algunas

constructoras que ofrecen crédito. (VER ANEXO A-1)

Los 2 primeros deciles podrian ser considerados como un estrato
socigecondmico bajo; del tercer al octavo decil podria ser considerado como un
estrato socioecondmico medio-bajo y medio-medio, es el mas representativo de
los segmentos — representa el 60% de las familias; y los dos ultimos deciles

pueden ser considerados como un estrato medio-alto y alto.

1.2.2 Factor Socio-Cultural

Existen dos factores que influyen poderosamente sobre la industria, los cuales

se exponen a continuacion:



21

1.2.2/1. Migrantes

Las remesas de los migrantes es el segundo rubro mas importante para el Pais
después de los ingresos petroleros, por lo que benefician y dinamizan a la
economia en general con lo que el poder adquisitivo de las familias mejora y
tienen mayor facilidad para pagar una vivienda. En el Grafico que se muestra a

continuacion se puede observar la evolucion de las remesas de los migrantes:

Grafico No1.7
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1.600,0

1.650,0 |— /
1.500,0 : e

(]
3 o \ /
u Y ’
S 1.450,0
c
2 1.400,0 e
s
1.350,0
1.300,0 : ‘ ;
2001 2002 2003 2004*
ANO

Fuente: www.bce.fin.ec
Elaboracion: Autores

Seg in el Banco Central en el afio 2003 al Ecuador ingresaron remesas por
1539,5 millones de ddlares y hasta el primer trimestre del 2004 ingresaron 385,

por |0 que si consideramos la devaluacion del doélar frente al euro ademas de
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que el ultimo trimestre del afio es cuando mas dinero envian los migrantes, la

cifra alcanzada en el 2003 se superaria facilmente.

Es relevante la informacion sobre cual es el uso que se da al dinero que
envian los migrantes a sus familiares y los montos que reciben. Un reciente
estudio basado en entrevistas y encuestas realizado por el Fondo Multilateral
de Inversiones del Banco Interamericano de Desarrollo y Pew Hispanic Center

revelo la siguiente informacion:

- ElI 14% de la poblacién adulta en Ecuador recibe remesas

- EI 51% de los envios a Ecuador esta entre los 250 — 500 délares

= De los encuestados en Ecuador, el 61% utiliza el dinero para gastos

basicos, 17% para lujos, 8% inversiones en negocios, 8% ahorro, 4%

adquiere propiedades y en ultimo lugar 2% de estos recursos se

destinan a educacion.

- Aproximadamente el 45% de las familias de los migrantes recibe

remesas mensualmente.

Cubrir la necesidad de vivienda de los migrantes y sus familias puede ser una
opartunidad clave para el presente proyecto, ademas el rubro que se destina

para la compra de vivienda por parte de los migrantes es aun bajo y por lo tanto
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una razon poderosa para atacar a este mercado; es también favorable el alto
nivel del ahorro (8%), ya que se lo podria considerar para la entrada en el pago

de una vivienda.

1.2.2.2 Caracteristicas Demograficas

Uno de los factores mas importantes para este tipo de industria es el
demografico. ElI Oro tiene un crecimiento de la poblacién de 2,2% anual,
mientras que Machala que es la cabecera provincial tiene un crecimiento del
2,94%3, por lo que solo para efectos de cubrir las necesidades de vivienda que
genera el crecimiento vegetativo de Ila poblacion se necesitarian
aproximadamente 1.550 viviendas anuales; cabe recalcar que hay un flujo
importante de personas que esta emigrando a Machala desde otras provincias
— Esmeraldas, Guayas, Loja- y del pais vecino del sur, estos migrantes ven a

Machala como una ciudad con porvenir.

El déficit habitacional es muy grave ya que un elevado numero de familias no
tienen vivienda propia, la tenencia de vivienda en Machala es: arriendo
(27,45%), anticresis (0,49%), gratuita (5,37%), por servicios (2,38%) y otros

(1,18%) que representan 18.646 viviendas.’

® La tasa de crecimiento poblacional es obtenida calculando el incremento entre los censos de 1990 y

2001,
® INEC, VI Censo de Poblacién y V de Vivienda de 2001, Resultados definitivos, Tomo I, Provincia El

Oro
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Grafico No1.8
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El alto déficit de vivienda y el acelerado ritmo de crecimiento de la poblacion
abren una oportunidad para que las empresas constructoras cubran este

mercado, que ha estado descuidado.

1.2.3 Factor Politico

1.2.3.1 Bono de la Vivienda

El bono de la vivienda es un mecanismo de compensacién social que el

gob‘erno dirige a los mas necesitados para que estos puedan acceder a la
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vivienda. El Ministerio de Urbanizacién y Vivienda ha publicado lo siguiente

sobre el su plan de vivienda y el bono:

“El Sistema de Incentivos para Vivienda, SIV, es un instrumento central de la
politica nacional de vivienda y de los esfuerzos del MIDUVI para la reforma
estructural del sector. Es un mecanismo mediante el cual el Estado Ecuatoriano
entrega un subsidio directo a las familias de menores ingresos, conocido como

el Bono para Vivienda, para que puedan adquirir, construir o mejorar su casa.

El propésito central del SIV es promover, desarrollar y consolidar un mercado
formal de vivienda para las familias de menores ingresos. El desarrollo de ese
mercado, parte de la organizacién de una demanda efectiva de vivienda, la que
depende de la capacidad real de las familias para acceder a recursos
suficientes para comprar, construir o mejorar su casa. El Bono para Vivienda
esta disefiado para cubrir la brecha entre la capacidad de pago de las familias y

el costo de una vivienda en el mercado.

La oferta de vivienda para atender esa demanda es generada por el sector

privado con o sin fines de lucro, o por organizaciones sociales.

El éistema de Incentivos para Vivienda, se orienta al logro de tres objetivos:

|

J
¢ Mejorar el acceso a la vivienda para las familias de menores ingresos y

de esa manera, mejorar sus condiciones de vida;



26

« Promover la participacion activa del sector privado tanto para el
financiamiento como para la construccién de viviendas de bajo costo; vy,
« Mejorar la calidad y equidad de la inversion publica en materia de

vivienda.

El SIV se concentra primordialmente en propiciar la atencion ordenada de la
demanda de los grupos urbanos de menores recursos. Sin embargo, a partir de
esta filosofia el MIDUVI ha adaptado y desarrollado programas para atender la
demanda de las comunidades rurales y urbano marginales; para viviendas
comunitarias para los maestros de las escuelas rurales unidocentes; y, para los

damnificados de desastres naturales” '°

Machala ha sido una de las ciudades que registra una considerable utilizacion
del Bono de la vivienda, hasta el 29 de enero del 2004 hay un acumulado de
3236 beneficiarios, constituyéndose aproximadamente el 50% de este valor

como “vivienda nueva”'!

' MIDUVI, Sistema de Incentivos para Vivienda
"' Direcci6n Provincial del Oro del MIDUVI, Bonos Pagados y/o solicitados transferencia, enero 2004
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Grafico No1.9
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El bono de la vivienda es una importante ayuda para las personas de bajos
recursos que deseen adquirir una vivienda, esta coyuntura de politica de
vivienda es una oportunidad para que los constructores enganchen personas a

sus planes de vivienda y puedan cubrir una parte del financiamiento.

1.2.3.2 Préstamos Hipotecarios del IESS

Otro factor importante es el de los préstamos hipotecarios del IESS, que
actualmente tiene trabas, ya que el consejo directivo considera que no es un
negocio rentable para sus afiliados comprar papeles de deuda. Segun el
seguro, con 300 millones de ddlares es posible beneficiar a unas 15.000

familias con créditos de 20.000 ddlares cada una.'?

12 Diario el Comercio, 2 de abril del 2004
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1.2.3.3 Cédulas Hipotecarias

Las cédulas hipotecarias, iniciativa del legislativo es otra herramienta
importante de financiamiento que gana presencia en el mercado, ya que son
titulos a largo plazo, emitidos por las instituciones financieras, que se negocian
en las bolsas de valores con rendimientos de aproximadamente el 8% y que

servirian principalmente para el financiamiento de vivienda.

El siguiente articulo fue elaborado por el consuitorio juridico Peia, Larrea,
Torres y Paredes, que describe el problema de los créditos a largo plazo para

la vivienda y lo que podria representar el uso de las cédulas hipotecarias:

“ Una grave dificultad que enfrenta cualquier sistema financiero para otorgar
operaciones de crédito a largo plazo en cualquier lugar del mundo es el
denominado “calce”, es decir, la correspondencia que debe existir entre el
plazo promedio de las captaciones del publico que realizan las instituciones
financieras autorizadas, y el plazo promedio de las colocaciones de esas
captaciones, mediante operaciones de crédito por parte de las mismas
instituciones. Si el promedio de plazo de las captaciones normalmente es de
noventa dias, muy mal podrian colocarse esos recursos a cinco, ocho o diez
anas, pues se produciria un “descalce” de gravisimas consecuencias para la
seguridad del publico y para la integridad de las instituciones financieras

involucradas en esas operaciones.
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Asi, pareceria que mientras el publico no haga depésitos a cinco, ocho o diez
anos, lo cual es poco probable por no decir imposible en las actuales
circunstancias, el problema no tendria solucién y nos deberiamos olvidar de las
operaciones de crédito a largo plazo. Sin embargo, ese maravilloso instrumento
denominado “cédulas hipotecarias” es precisamente el llamado a dar solucién

integral al problema.

El registro oficial No 217 del pasado 24 de noviembre del 2003, se expidio la
“Ley reformatoria a la ley que regula la emision de cédulas hipotecarias”, con lo
cual se corrigieron todas las distorsiones y graves errores que existian en la ley

de enero del 2002 y que impedian la emision de este importante instrumento”.

El Banco Territorial es el que lidera esa alternativa.**

Las cédulas hipotecarias son una valiosa oportunidad para que la industria de
la construccion se dinamice, solo resta esperar que las instituciones financieras
orienten y estimulen la utilizacion de estos mecanismos a efectos de que

quienes necesiten vivienda puedan recurrir a este instrumento.

" Doctor Patricio Pefia, Ekos, enero 2004
14 Diario el Comercio, 23 de marzo del 2004
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1.2.4 Factor Legal

Todas las acciones y actos que se realicen cuando se erige una construccion
acarrean siempre una responsabilidad, es asi, como la normativa juridica
aplicable para actividades de construccién contempla sanciones para aquellas

acciones que son calificadas como negligentes o de mala fe.

Las responsabilidades del profesional de la construccion, estan estipuladas en

el Cédigo Civil, el cual determina en su Libro IV, seccion de los contratos para

la canstruccién de una obra material.’®

Final de! formulario

Final del formulario

Final del formulario

En el ambito legal hay que tener en cuenta que hay varios tramites que deben
realizarse previos a la ejecucion de cualquier proyecto de vivienda, como el
permiso municipal para construir, ademas los municipios tienen un plan de
urbanizacion para cada ciudad, por lo que no se puede construir en cualquier

lugar.

' Leda. Pamela Dévila, Responsabilidad Civil en la Construccién, abril 2003
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Las ordenanzas municipales para la construccién en el cantén Machala tienen
un nivel de exigencia muy bajo, lo Unico que demanda su estricto cumplimiento
es sobre el las dimensiones minimas de cada tipo de area dentro de una
urbanizacion que es la siguiente:

Cuadro No1.2

Extension Minimas de Areas dentro de las Urbanizaciones

AREA Porcentaje requerido (%)
Comunal 15-17

Residencial 45-60

Verde 6-8

Vial 15-20

Elaboracion: Autores
Fuente: Departamento de Planificaciéon Urbanistica, I. Municipio de Machala

1.2.5 Factor Tecnologico

En este factor distinguiremos 3 componentes importantes que influiran sobre el

mismo:

1.2.5.1 Materiales Nuevos

Se analizaran los materiales nuevos gque son los mas relevantes en lo referente

a costo de la construccion:
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a. Hierro: Existe una empresa chilena que ofrece un producto llamado
“steelflex”. Esta empresa estd asentada en Ecuador y es la primera
planta de hierro figurado y presenta el mas moderno y dinamico sistema
de corte y doblado de varillas de hierro. Los cuales tienen como ventajas
limitados espacios de obra, aumenta la productividad, reduce costos,
elimina desperdicios, etc. En conclusién no se debe utilizar la mano de

obra para doblar y cortar el hierro que va en la estructura de la vivienda.

b. Mamposteria: el “Gypsum” es un material que se esta utilizando en vez
de la mamposteria interna de bloque, cemento u hormigén. Este es un

material ligero y delgado que se compone basicamente de yeso.

c. Estructura: La tarea de colocar tabiques para la construccion de muros
en las obras de edificacion y vivienda es una actividad repetitiva y
exhaustiva para el trabajador. Por otro lado, los paises industrializados
estan enfrentando cada vez mas el problema de la falta de mano de
obra calificada. Debido a los razones anteriores, resulta logico

considerar la automatizaciéon para este proceso.
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d. Preparacion del terreno:Las excavaciones durante la construccién son
siempre peligrosas, ya que se requiere demasiado cuidado para no
danar instalaciones subterraneas existentes.
En el Laboratorio de Construccion, Automatizacion y Robética, de la
Universidad Estatal de Carolina del Norte, se esta desarrollando un

sistema activo para detectar metales.

1.2.5.2 Equipos Nuevos

Encofrado.- la empresa Formesan de Colombia ofrece un novedoso sistema de
encofrado, que a diferencia del encofrado tradicional de madera, este es un
encofrado modular de acero y fibrometal lo que hace las veces de moldura
para hacer columnas, mamposteria, etc. Lo importante de este sistema es que
el ahorro de tiempo es significativo y los costos bajan ya que por la textura y el
molde que se elije no se necesita de albadileria. Este sistema es una
oportunidad para la industria de la construccién ya que se puede acelerar la

fabricacion de las viviendas y a un costo inferior.

1.2.5.3 Procedimientos Utilizados

La tecnologia para la construccion se divide en dos ramas principales:
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¢ Latecnologia para vivienda tradicional

Este sistema por ser el escogido para el presente proyecto sera tratado

detalladamente en un capitulo mas adelante.

» La tecnologia para vivienda prefabricada

La vivienda prefabricada no ha tenido acogida por parte de los usuarios de la
vivienda en el Ecuador; por otra parte no se han efectuado investigaciones
sobre este tipo de tecnologia en el Ecuador, por lo que la actividad de la
construccion con esta tecnologia no representa lo que representa en otros
paises, pues casi no se la lleva a cabo, las tecnologias prefabricadas que

recién estan llegando al pais son:

e Sistema DRY-WALL.-
Este es un sistema de construccion prefabricada en seco, que consiste en
utilizar perfiles galvanizados para las estructuras, yeso en los interiores y
cemento en los exteriores, estos recubrimientos en forma de placas son

en?amblados en la construccién.

Las ventajas de este sistema son:

‘a. Versatilidad en el disefio
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c. Aplicacién de diversidad de acabados

d. Reduccién de los plazos de ejecucion

e. Eliminacion de desperdicios

f. Facil ejecucion y menor costo de redes de instalaciones sanitarias,
eléctricas comunicaciones y otras

g. Programabilidad de rendimiento térmico y acustico

h. Menor peso muerto sobre la estructura

i. Costo de obra final inferior a construccion tradicional.

« Sistema constructivo ROYALCO (PVC).-

Este sistema de muros cargueros o portantes esta integrado por una serie de
perfiles de PVC tratados, que se ensamblan entre si formando paredes; los
perfiles se llenan de concreto, el cual fluye a través de estos creando una
estructura monolitica muy resistente. Para reforzarlo se emplean varillas de
acero verticales y horizontales. CONEXA es la empresa que ofrece este

sistema.

Las ventajas de este sistema son:
a. Durable y resistente
b. Econémico de mantener
c. No requiere impermeabilizacién y pintura

d. No se oxida, enmohece, corroe, etc.
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e. Aislante térmico y acustico

f. Permite ahorro de energia

g. Recibe cualquier tipo de acabado
Es ademas importante sefalar que un aporte tecnolégico para la promocion de
ventas de la industria de la construccion es el uso del Internet, dentro del cual
se puede promocionar viviendas en el exterior, mas especificamente a los
migrantes, lo que representa una oportunidad para incrementar los ingresos

por ventas.

1.2.6 Factor Ambiental

En lo que respecta al cuidado del ambiente, el sector de la construccion ha
tenido un avance significativo en esta materia, ya que cada vez mas se enfoca
a lo que se conoce como construccion limpia, es decir hay menos desechos de
las construcciones, esto debido a que los materiales y las herramientas que se
utilizan permiten un mejor aprovechamiento de los materiales y generar menos

desperdicios.

1.3 Perfil Estratégico Del Entorno

La matriz de perfil estratégico muestra una las oportunidades o0 amenazas que

se presentan en una industria. La marcacion de los factores que tienden a Ia
!

izquierda se consideran amenazas o factores muy negativos (MN), los que

tienden a la derecha son considerados oportunidades o aspectos muy positivos

(MP), los que estan ubicados al centro indican una situacion de indiferencia (E),
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y los que estdn que estan entre el centro y los extremos son considerados

amenazas u oportunidades moderadas (N o P) dependiendo de su tendencia.

Figura No 1.1

PERFIL ESTRATEGICO DEL ENTORNO

'PIB (Pronostico del PIB del 6%)

'PIB (Dicuttad de Pronosica del PIBc)
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Bigggu Pais (niveles lelalivamemjejceptahles)h
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‘C&Emcciﬂn Limpia

"

AMBIENTAL

Grafico tomado de: Navas y Guerras, La Direccién Estratégica de la Empresa

Elaborado por: Autores
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En la industria de la construccién hay un mayor numero de oportunidades que
de amenazas (haciendo referencia a los factores mas importantes que en este
casao son los 3 primeros factores), ya que de oportunidades valiosas o factores
muy positivos hay 4; de amenazas fuertes o factores muy negativos solo hay
1; entre los factores positivos y negativos existe una igualdad. Por lo tanto en la

industria existen mas oportunidades que amenazas

1.4 Analisis Del Microentorno

El objetivo de este analisis de la estructura de la industria es poner de
manifiesto las oportunidades y amenazas que la misma ofrece a la empresa y

que determinan su capacidad para obtener beneficios.

El modelo de Porter, conocido como el “Modelo de las cinco fuerzas”,
constituye una poderosa metodologia de analisis para identificar oportunidades
y amenazas. Segun Porter, el nivel de competencia de una determinada
industria viene determinado por la accion de cinco fuerzas competitivas basicas
que, en su conjunto, definen la posibilidad de obtencion de rentas superiores.

De acuerdo con este modelo, las empresas de éxito serian aquellas que son

capaces de aprovechar en mayor grado los factores externos favorables.
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1.4.1 Antecedentes de la Industria

Las politicas y las instituciones de la vivienda en el Ecuador son las mismas
para todo el pais, aunque los problemas especificos son diferentes para sus
regiones, especialmente entre Costa y Sierra. En ambas regiones el
crecimiento de la informalidad ha sido la norma del desarrollo del sector y la
importancia de la construccion formal ha dependido de los diferentes ciclos de

la economia global ecuatoriana.

“En la década de los aios cincuenta, el auge del banano incorporé recursos
importantes en la Costa y alli crecié mas la construcciéon. Una década después,
los precios del banano cayeron y el proceso de sustitucidbn de importaciones
aumento la importancia de las ciudades de la Sierra, hacia donde se movieron
las personas, los recursos financieros y las asignaciones presupuestarias para
la ¢onstruccion de viviendas. La explotacion de petréleo concentré recursos
financieros importantes en manos del estado, el cual los asigné aparentemente
sin, una politica coherente, reaccionando - mas que liderando - ante el

importante crecimiento urbano del pais”'®

“‘Dos elementos comunes a todos estos periodos y aun vigentes en la

actualidad es la elevada participacion del sector publico en el mercado de

' MIDUVI, 1994
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viviendas, especialmente de las denominadas populares; otra caracteristica ha
sido la ineficiencia en la intermediacion de los ahorros financieros internos y
externos hacia el sector de la construccion y del financiamiento hipotecario.
Como consecuencia de lo anterior, el déficit de vivienda no solo es un problema

cuantitativo sino también cualitativo”!’

1.4.2 Definicion Del Negocio

El negocio de la construccién de vivienda utilizando |la tecnologia tradicional, se
encuentra dentro de la industria de la construccién de viviendas, y esta

industria es parte del sector de la construccién.

Figura No 1.2

Definicion del Negocio

SECTOR DE LA CONSTRUCCION
INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION DE VIVIENDA

NEGOCIO DE LA CONSTRUCCION DE
VIVIENDA UTILIZANDO LA
CONSTRUCCION TRADICIONAL

Elaborado por: Autores

Esquema de Anélisis tomado de DAN Thomas, £l Sentido de los Negocios, Pag. 18

' Fernandez, Marco, la vivienda popular y las politicas publicas: el caso de Ecuador,1996
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El negocio apunta a resolver necesidades de vivienda para personas
pertenecientes al nivel socio - econdmico medio - medio y medio - bajo,
aprovechando la tecnologia existente y la fabricacion en altos volumenes. Se
ofreceran las siguientes soluciones: adecuada distribucién de las viviendas,
funcionalidad, ademas, estas estaran dentro de conjuntos agradables y
contaran por lo menos con servicios basicos. Una parte del financiamiento

sera aportado por el bono de la vivienda.

Figura No1.3

MODELO DE ABEL

FUNCIONES
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GRUPO
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tadicional JE g E g CLIENTES
7 5 g -
semi tradicional '%' i %
i efabricada 4
/C
TECNOLOGIAS

Grafico tomado de: Navas y Guerras, La Direccion Estratégica de la Empresa
Elaborado por: Autores
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El modelo de Abel nos brinda la facilidad de visualizar las diferentes opciones
que tiene una empresa para escoger la industria y luego para definir su
negocio; lo anterior se logra combinando 3 dimensiones que son: Tecnologias,

Funciones y Grupos de clientes a los que se van a servir.

En este caso se optod por escoger la construccion de vivienda en forma masiva

v utilizando la tecnologia tradicional, de este modo queda definida la industria;

también se ha decidido satisfacer la necesidad o funciéon de vivienda, que
también la pueden satisfacer actores diferentes a los constructores como los
que arriendan departamentos, casas, hoteles, etc.; y por ultimo se ha escogido

el grupo de clientes pertenecientes al estrato medio-medio y medio-bajo — esta

ultima opcién se confrontara con la investigacion del mercado que es materia

del préximo capitulo- con esto queda definido el negocio mas especificamente



1.4.3 Factores Externos Que Influyen En El Negocio

1.4.3.1 Diagrama Del Producto Genérico

Figura No1.4
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Elaborado por: Autores
Esquema de andlisis tomado de: DAN Thomas, El Sentido de los Negocios, P4g. 147
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3 Rodillo Pinturas
Cullerta Compactad Wesco Impacsa
| or Pinturas SA
Otrps Seguridad Unidas
Comunicaci Indualca Promotora
ones Madera WTC Quito
Otros Alvarez Barba SA
(escalera, SA Ventaa
palas, Edimca Etinar Cia. través de
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a. Materia Prima

Las materias primas que se utilizan en la construccién de viviendas son:

Cemento

Hierro y Manufactura de Metales

Material eléctrico

Tuberias

Pinturas

Madera

Cubierta

Material pétreo

Cubierta

Otros
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b. Maquinaria
Las maquinarias mas utilizadas son las siguientes:

Concretera
Retroexcavadora

Volqueta

Camion 3,5 ton.

Vibrador

Compactadores Tipo Sapa
Encofrados para lozas y columnas
Equipo topogréfico

Regla vibratoria mecanica
Elevadores

Dagradora

Moto niveladora

Finisher

Barredora

Rodillo Compactador
Seguridad
Comunicaciones

|
Otros (escalera, palas, martillo,etc)
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c. Proveedores

Cemento

Cemento Nacional
Cemento Selva Alegre
Cemento Guapan
Cemento Chimborazo
Metales
Ideal-Alambrec SA
Aceropaxi

Adelca

Sismetal
Rooftec-Amanco

Material eléctrico

Electric

Supply
Tuberias
Plastigama SA
Afthor
HidriPlasto
Conduit

|deal Alambrec
Pinturas

Pinturas Condor
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Pinturas Wesco
Pinturas Unidas
Indualca

Madera

Alvarez Barba SA
Edimca

Expomadel Cia. Ltda..

Cubierta

Arquitecnia SA

d. Fabricantes
No existe concentracion de la construccidén de viviendas en pocas empresas,
en el mercado se encuentran constructoras pequenas y medianas, ninguna de
ellas llega a acaparar ni la décima parte del mercado. Entre las 10

constructoras mas grandes tenemos:

Bueno y Castro Ingenieros Asociados Cia. Ltda..
Invede SA

Seteco Cia Ltda..

Incoteca

Constructora Internacional Cia. Ltda..

Trabajos de Ingenieria Comtrading Cia. Ltda..
Argos SA

Impacsa SA
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Promotora WTC Quito SA

Etinar Cia. Ltda..

e. Canales de Distribucion

En la mayoria de los casos las viviendas se venden directamente al
beneficiario, ya que la constructora publicita sus productos y los ofrece,

teniendo como ilustracion para su venta una casa o departamento modelo.

Las instituciones financieras como son Bancos, Cooperativas de ahorro y

crédito, mutualistas también sirven de nexo para la adquisicién de viviendas.

Los corredores de bienes raices hacen el papel de intermediarios que ayudan a
la transferencia de la propiedad de las viviendas, estos ganan un porcentaje

sobre las ventas, generalmente del 1% al 5%.

Otro canal de distribucidn que se esta utilizando ultimamente es el de las ferias
de |a vivienda que organizan las Camaras de la construccién, en especial las
de Quito y Guayaquil, las que son muy concurridas y en las que los
constructores e inmobiliarias ofrecen viviendas para estratos medios-medios

para arriba.
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f. Consumidores

Los consumidores de las viviendas son personas que tienen la necesidad de
tener su casa propia. También el consumidor final puede ser un inversionista

que desea arrendar su casa o0 ganar plusvalia con ella.

1.4.3.2 Esquema De Distribucion Para La Cornercializacién Del Producto

Figura No 1.5

Esquema de Distribuciéon

Cementeras Fabricantes de Fabricantes de Fabricantes de
Material eléctrico Pintura Cubiertas
Fabricantes de Fabricantes de Procesadoras de Minas y Canteras
Insumos de Tuberias Madera de Material pétreo
Metales
CONSTRUCTORA DE
] VIVIENDA
Corretiores de Bienes Mutualistas, Cooperativas y

Bancos

\

USUARIO FINAL

Elaborado por: Autores
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1.4.3.3 Estructura de costos

La siguiente estructura de costos es para la ciudad de Quito, esta es

referencial, para inferir la estructura de costos de Machala.

Cuadro N°1.3

ESTRUCTURA DE COSTOS DE LA CONSTRUCCION EN

QUITO
Insumo Ene-00 Ene-01 Ene-02 Ene-03
Estructura 39,89% 30,60% 26,76% 24,55%
Albatiileria 2788% 2712% 36,44% 33,08%
-Mano de Obra 1454% 23,40% 23,47% 24,04%
Instal. Eléctrica 1,97% 1,28% 1,05% 1,01%
Instal. Sanitaria 7,38% 4,98% 3,98% 3,92%
Varios 8,35% 12,62% 8,30% 13,40%

Fuente: Camara de Comercio de Quito

Elaborado por: Autores

En la estructura de costos de Machala el componente de mano de obra
disminuye considerablemente, pues la ocupacion de mano de obra extranjera

en la construccion reduce el precio de la misma



1.4.4 Analisis de las 5 fuerzas de M. Porter

Figqura No1.6

Diagrama de las cinco fuerzas de M. Porter
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Fuente: PORTER Michael, Estrategia Competitiva, Pag. 24

Elaborado por: Autores
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1.4.4.1 Rivalidad entre Competidores Existentes

Esta fuerza de Porter hace referencia a la actuacidon de los competidores
existentes en la industria en un determinado momento. Aqui se expondran las
caracteristicas basicas de la industria que definen el marco genérico para la

competencia.

“La construccion de vivienda y edificios no muestra indices de concentracion
elevada en los que el mercado se encuentre en manos de pocas constructoras.
Si bien no puede hablarse de una competencia pura, se puede mencionar que
existen varios competidores efectivos entre los cuales ninguno tiene mas del
10% del mercado” '®. En la ciudad de Machala no existe ni una constructora
mediana, menos aun grande, la mayoria de constructores de viviendas son
arquitectos o ingenieros que trabajan independientemente, por lo que en la
ciudad el grado de fragmentacion es aito, por lo tanto la intensidad de la

competencia es medianamente baja.

El crecimiento de la industria es bajo, pero podria ser elevado por el importante

déficit de vivienda que no ha sido aprovechado; aunque se puede notar que

gracias al bajo crecimiento de la industria el nivel competitivo es bajo.

'® Revista Ekos, La construccién: ;Flor de Temporada?. enero 2002
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Las barreras de movilidad dentro de la industria de la construccion de vivienda

son medianamente bajas, por lo que si existieran constructoras grandes la

intensidad de la competencia fuera alta.

Las barreras de salida dependen del nivel tecnoldgico, especialmente cuando

este determina una especializacién de la empresa que se analice, pero en
general son moderadamente bajas ya que la maquinaria, equipos y
herramientas que se utilizan pueden ser utilizadas en otra industria, por 1o que
no son catalogados como activos especializados; en el caso de que alguna
empresa constructora quiera salirse de la industria los desembolsos por
despidos no es tan alto por el caracter de los contratos que firman con los
obreros y en muchos casos estos obreros trabajan en la empresa en calidad de
informales. Por ser las barreras de salida bajas la competencia es menos

intensa.

Los costos fijos para esta actividad dependen del tamario del plan de vivienda

que se requiera. En el caso del presente proyecto los costos fijos son

medianamente altos, por lo que la intensidad de competencia seria alta.

La no existencia de diversidad de competidores hace que la competencia no
sea tan pronunciada en la industria, ya las empresas de la region son
pequenas y no poseen estrategias diferenciadoras ni efectivas que les den

ventaja sobre otras empresas.
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1.4.4.2 Amenaza de Entrada de Nuevas Empresas

Los competidores potenciales hacen referencia a las nuevas empresas que
quieren ingresar a competir en la industria. El acceso a la industria de nuevos

competidores esta condicionada por la existencia de dos factores:

a) Barreras de entrada.-

Si miramos el tema desde el punto de vista de rentabilidad, debemos primero
centrarnos en el nicho de mercado del que se trata. En el caso de la vivienda
popular de construccion masiva, se espera rendimientos elevados y estables,

en los que existen fuertes barreras de entrada, pero se puede salir facilmente.'®

Las economias de escala que tienen aquellas constructoras que realizan
grandes proyectos son una de las principales amenaza para este sector. Otro
aspecto que se debe senalar es el relacionado con la curva de aprendizaje, que
finalmente da una ventaja en costos independiente de las economias a escala.
Los requerimientos de capital también son una barrera de entrada importante
para la industria, pues uno de los problemas importantes que atraviesan los
potenciales competidores es el financiamiento para trabajar. En consecuencia

el patencial de rentabilidad futura es buena.

19 novista Ekos. La construccion: ;Flor de Temporada?, enero 2002
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Los accesos a los canales de distribucidn para esta actividad son varios no
estan copados por otras empresas, salvo algunas inmobiliarias y cooperativas
que tienen sus propias constructoras, por o que esta no es una barrera de

entrada que dificulte a una empresa nueva a entrar a competir

Existe una clara segmentacion en los tipos de vivienda y sus caracteristicas
basicas en la que la diferenciacion cumple un papel importante a la hora de
elegir, sobre todo en la vivienda de lujo. A pesar de esto, cuando existen

repuntes, estos aspectos pierden representatividad.

b.- Reaccion de los competidores establecidos.-

La reaccion de los competidores existentes en la region ha sido muy baja, ya
que la mayoria de ellos se dedica a construir casas para estratos altos y
medios altos; la mayoria de la vivienda de los estratos medios-medios para

abajo son de caracter informal y ninguna constructora le ha prestado atencion.

Existe otra amenaza inminente que es la entrada de companiias extrajeras por
la cercana firma del Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos y la

Incursion del Ecuador en el ALCA.
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1.4.4.3 Presion de los Productos Sustitutos

El producto sustituto mas cercano a la vivienda de construccion tradicional es la
construccion de vivienda prefabricada, la cual no tiene aceptacion, ya que en la
cultura del Ecuador —especialmente en la regidén costanera - esta enraizado
fuertemente la idea que las viviendas de ese tipo no son resistentes y que su
vida promedio de duracién es muy baja frente a la vivienda de construccion
tradicional, ademas este tipo de vivienda no ofrece mayor resistencia en las
siguientes condiciones: altas temperaturas, grado elevado de humedad y fuerte
nivel de salinidad. Otro punto para que exista una débil presion de productos
sustitutos es que la industria de viviendas prefabricadas no se ha desarrollado
en el pais; esta es una ventaja para la industria de construccion tradicional,
pese a que los precios de las viviendas prefabricadas son relativamente

menares.

Los departamentos en arriendos es una segunda aproximacion de un sustituto
de la construccidn, los cuales no son tan convenientes en la actualidad, pues
con los planes de financiamiento que existen en los actuales momentos en la
mayaria de los casos es mas facil comprar una vivienda que arrendarla. Por lo

tanto la amenaza por productos sustitutos es baja.
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1.5.4.4 Poder Negociador de los Compradores

El poder de negociacion de los compradores es débil debido a las siguientes

razones:

a) Existe un gran numero de potenciales compradores que no estan
organizados para la compra

b) La oferta de vivienda para estratos medio-medio y medio bajo es
escasa

c) Los costos de cambio para una persona que posea una vivienda es alto,
en especial si pertenecen al segmento antes senalado

d) En la ciudad de Machala no existe un producto sustituto de las

urbanizaciones cerradas.

1.4.4.5 Poder Negociador de los Proveedores.

El poder negociador de los proveedores de materia prima significativa en los
costos de la vivienda, como el hierro y cemento, tienen un poder de negociacion
medianamente alto, ya que la industria de estos es concentrada, aunque este
poder de negociacion tiende a disminuir pues cada vez se integran mas
competidores a dichas industrias y por importaciones. En cuanto al resto de
proveedores de materiales, insumos y equipos pertenecen a industrias fragmentas,
por o que estas empresas tienen un poder bajo de negociacion frente a

requerimientos masivos de productos, lo que es un ventaja para las constructoras

de estas caracteristicas.
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El grado de diferenciacion de los productos de los proveedores es medianamente
alto, pero esto se contrarresta con la competencia en cada uno de estos rubros, es
decir se pueden conseguir sustitutos, por lo que el grado de diferenciacion no es
un factor que aumente considerablemente el poder de negociacibn de los

proveedores.

Los costos de cambio son moderadamente altos en el caso de que se cambie el
proveedor, ya que en el caso de la construccion masiva el cambio de materiales
acarrea problemas de uniformidad; esto no se aplica en obra muerta, pues lo que
se observa son los acabados, por lo tanto solo en el caso de materiales para los

acabados los proveedores tienen poder de negociacion.

En cuanto a que los proveedores se integren hacia delante, la amenaza no es muy
latente, pues la curva de experiencia es muy importante en la construccién masiva
de vivienda; salvo los almacenes ferreteros considerablemente grandes, que
aunqgue no tengan mucha experiencia, poseen materias primas y maquinarias que
les ayudarian a reducir sus costos. Estos ultimos son una potencial amenaza para

los constructores.

La importacion de algunas materias primas ( en especial de paises de la CAN y de
paises asiaticos como la China) que gozan de preferencias arancelarias,

disminuye el poder de negociacion de los proveedores.
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1.4.5 Perfil Del Entorno Estratégico (Microentorno)

La matriz de perfil estratégico muestra las oportunidades o amenazas que se
presentan en la industria segun las 5 fuerzas competitivas de M. Porter. La
marcacion de los factores aue tienden a la izquierda se consideran amenazas o
factores muy negativos (MN), los que tienden a la derecha son considerados
oportunidades o aspectos muy positivos (MP), los que estan ubicados al centro
indican una situacion de indiferencia (E), y los que estan que estan entre el
centro y los extremos son considerados amenazas u oportunidades

moderadas (N o P) dependiendo de su tendencia.



Figura 1.7
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PERFIL DEL ENTORNO ESTRATEGICO(MICROENTORNO)
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En la industria de la construccion hay un mayor numero de oportunidades que
de amenazas (haciendo referencia a los factores mas importantes), ya que de
oportunidades valiosas o factores muy positivos existen 3; de amenazas
fuertes o factores muy negativos no existe ninguno; entre los factores positivos
y negativos los primeros son muy superiores y suman 13 y los factores
negativos son minimos siendo estos 3. Por lo tanto en el sector existen mas

oportunidades que amenazas.



CAPITULO 11
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CAPITULO I

2. Investigacion del Mercado

Este capitulo tiene como objetivo principal conocer las caracteristicas del
mercado por medio de un enfoque de investigacion. Comprende cuatro fases

que se presentan a continuacion.

2.1 Formulacion del Problema

2.1.1 Descripcion de la situacion de decision.

Las constructoras que operan en el Cantén Machala se han dedicado a
satisfacer necesidades de vivienda de segmentos socio-econémicos altos

y parcialmente las de segmentos medios.

Como consecuencia de lo anterior se presenta la oportunidad de: “cubrir
una porcién del déficit de vivienda de los estratos socio-econdmicos
medio-medio y medio bajo de la poblacién circunscrita en el canton

Machala”.
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2.1.2 Objetivos

2.1.2.1 Objetivo General

Determinar el mercado potencial de viviendas para el nivel socio-
econémico medio — medio y medio — bajo en el cantdon Machala y las
caracteristicas de la demanda de viviendas para este segmento de

mercado.

2.1.2.2 Objetivos Especificos

a. Determinar el déficit habitacional tanto cualitativo, como cuantitativo y
precisar la cantidad de familias o personas que teniendo la necesidad de
vivienda quieren y pueden adquirir una. Es importante ademas, ubicar los
causales principales que las personas de los segmentos antes descritos

manifiestan cuando pretenden adquirir una vivienda

b. Definir las caracteristicas de las viviendas que los consumidores consideran

mas importantes

c. Medir el grado de aceptacién en cuanto a la ubicacién de la urbanizacion.

d. Medir el nivel de aceptacién con relaciéon a la introduccién de nuevos

conceptos de construccion.
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e. Determinar la capacidad de pago de los potenciales beneficiarios de
vivienda.
f. Determinar si los potenciales compradores conocen sobre financiamiento de

vivienda y si necesitan asesoramiento en este aspecto.

2.2 Ejecucion
2.2.1 Preparacion de la Muestra

Para el calculo de tamafo de la muestra se tomara en cuenta las siguientes

caracteristicas:
Tipo de muestreo: aleatorio por area
Caracteristicas de la muestra: hogares del NSE Medio-medio y Medio-Bajo.

N =36.039 hogares (13.645 MM +22.394 MB)

e = 5%

La siguiente formula esta disefiada para trabajar con un universo infinito (mas

de 30.000 elementos)

o 4PQ _— 4(0,5)(0,5)

n = 400 personas
e’ (0,05)? P
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2.2.1.1 Ajuste del error

Luego del trabajo de campo, se procedi6é a eliminar encuestas por fallas de los
encuestadores, ademas hubo un porcentaje de las mismas que no fueron
llenadas; en total resultaron 347 encuestas efectivas, por lo tanto el nivel de

error varia a:

n=10 .= [4PQ . [405)03)
e’ n 347

e=5,36%

2.2.2 Recoleccion de Datos

2.2.2.1 Instrumento de recoleccion

Para la recoleccion de datos se utilizé6 la encuesta personal, la cual estuvo
dirigida a personas que vivian en Machala de la clase Media-media y media
baja. En la encuesta presentada al final de este disefio de investigacion
(ANEXO B-1) se encuentran preguntas: abiertas, cerradas, dicotomicas, de

opcion multiple, etc.

Las ventajas de este tipo de encuesta son:
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« Proporciona mejor comunicacién con el informante

e Permite intercambiar comentarios y opiniones

* Plantear preguntas en forma mas comprensible

¢ Acentuar y comentar las respuestas mas importantes

e Posibilita el control del tiempo para la duracién de entrevistas

Las desventajas principales tienen que ver principalmente con la inseguridad,

tiempoy costo.?

2.2.2.2 Seleccion de la Muestra

Para la selecciéon de la muestra se utilizé el método aleatorio simple por areas,
para el efecto se realizé una division de zonas, dentro de estas, una division de
sectores y una division de manzanas. Finalmente se obtuvo un acumulado de
manzanas de la ciudad, para luego calcular por el método antes descrito la
seleccion de las manzanas, segun el nivel socio-econémico de las mismas

(ANEXO B-2).

Para verificar que las encuestas se estan realizando efectivamente se

implementd una hoja de ruta (ANEXO B-3)

 Investigacién de Mercados, Orozco Arturo
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2.2.3 Procesamiento de Datos

La tarea basica en el procesamiento de datos consiste en convertir los datos en
bruto del instrumento de recoleccion de datos en forma legible por el
computador. Luego podemos hacer uso de procedimientos computarizados de

andlisis de datos para extraer informacién de los datos?'

! Investigacion de Mercados, Kinnear/Tylor
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2.2.4 Analisis de Resultados

1. ;La vivienda donde vive actualmente es de su
propiedad?

Sl 71%
NO 29%

¢ La vivienda donde vive actualmente es de su propiedad?

NO; 29%

sl |
.o

L

Sl 71%

Se astima que el numero de familias de nivel socioeconémico medio-medio y
medio bajo en la ciudad de Machala es de 36039, de las cuales 25549 poseen
vivienda, equivalente al 71% de la pobiacion. Las familias que no poseen
vivienda ascienden a de 10490 equivalente al 29% de la poblacion total.

El proyecto de vivienda estara dirigido tanto a las personas que no posean
vivienda, y deseen acceder a una, como a las personas que ya poseen una

vivienda y desean adquirir una nueva por diversos motivos.
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2. ;Desearia Adquirir otra vivienda?

SI 62%
NO 38%

¢, Desearia Adquirir otra vivienda?

Sl 37%

mS! |
'mNO
NO:; 63% '

Se estima que las familias que cuentan con vivienda propia suman 25549, de

las cuales 9453 equivalente al 37% desearian obtener otra vivienda.

Aqui se puede observar una importante oportunidad de negocios, ya que el
porcentaje de personas que desearian adquirir una nueva vivienda es alto. Al
poseer estas personas un respaldo, como lo es un bien mueble es mucho mas
sencillo acceder a un crédito y financiar la compra de un nuevo bien, tomando
en cuenta ademas que las tasas de interés para créditos hipotecarios se han

reducido considerablemente en los ultimos tiempos.



3. ;. Por qué quiere otra vivienda?

1.Cambiarse de barrio
2.Adquirir casa de otro valor
3. La actual esta vieja

4. Construir para arrendar
5. Para sus hijos

6. Adquirir mas bienes

¢ Por qué quiere otra vivienda?

2%
15%

i \\

28%

20% ‘

32%
20%
27%
1%
14%
2%

- 1.Carﬁbiarse de barrio

W 2.Adquirir casa de otro

valor
|

0 3. La actual esta vieja
0O 4. Construir para
arrendar

® 5. Para sus hijos

@ 6. Adquirir mas bienes
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Podemos observar los diversos motivos por los cuales las personas desearian

adquirir una nueva vivienda. Principalmente estas personas desearian

cambiarse de barrio ya que en el que actualmente habitan es peligroso,

insalubre, no existen todos los servicios basicos, tiene un dificil acceso debido

al pésimo estado de las calles, o es muy alejado. Otros motivos importantes

son que su casa se encuentra vieja o en mal estado, desean adquirir una casa

de 'otro wvalor,

o desean construir una vivienda para sus hijos.
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4. ; Desearia adquirir una vivienda?

Si 95%
NO 5%

¢, Desearia adquirir una vivienda?

NO; 5%

mSl
= NO

SI; 95%

Se estima que el numero de personas que no poseen vivienda propia asciende
a 10490, de las cuales 9965 personas desearian adquirir una. Podemos
observar que un alto porcentaje 95% de personas de nivel socioeconémico
medio-medio, medio bajo desean adquirir una vivienda, por diversos motivos.

El Bono que ofrece el MIDUVI para personas que no posean vivienda propia,
sumado a que en la actualidad las tasas de interés para préstamos hipotecarios
se encuentran a la baja, representa una importante oportunidad para las
personas que desean adquirir una vivienda propia, y al mismo tiempo

representa una importante oportunidad de negocios para el presente proyecto.
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5. ;Cuales son los motivos para adquirir una vivienda

propia?

1.Esta cansado de arrendar 49%
2.Posee los recursos para hacerlo 5%
3.Puede conseguir financiamiento 6%
4.Para independizarce 39%
5.Por tener algo propio 1%

¢, Cudles son los motivos?

M 1.Esta cansado de |
arrendar ‘

M 2.Posee los recursos
para hacerlo

0O 3.Puede conseguir
financiamiento

0O 4.Para independizarce

1%

49%

6% 5%

M 5.Por tener algo propio

El estar cansado de arrendar es el motivo mas gravitante para querer adquirir
una vivienda propia. Las personas encuestadas aducen que al pagar
mensualmente un arriendo se incurre en un gasto, y por el contrario si este
dinero lo destinan a pagar las cuotas para su vivienda propia estarian
efectuando una inversion, ya sea para ellos o para sus hijos o familiares

cercanos.

Otro motivo importante es que al momento se encuentran viviendo con

familiares o amigos, y quieren buscar su independencia y privacidad.



6. ;¢ Esta afiliado al Sequro Social (IESS)?

SI 28%
NO 72%

‘ ¢ Esta afiliado al Seguro Social (ESS)?

Sl; 28%

NO; 72%
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mSl |
[mNO|

Un alto porcentaje de las personas encuestadas del nivel socio econémico

medio-medio, medio bajo no se encuentran afiliadas al seguro social, debido a

que en la provincia del Oro y especificamente en la ciudad de Machala el

sector informal es mucho mas grande que el sector formal, presentandose asi

un problema, ya que seran pocas las personas que podran beneficiarse con los

préstamos hipotecarios que actuaimente se realizan en el pais.

En el proyecto se puede contemplar la posibilidad de prestar asesoramiento

para poder acceder a créditos hipotecarios ya que estos no son los unicos, y es

precisamente a este tipo de personas a quienes beneficiara dicho servicio.
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7. ;¢ Cuantos anos lleva aportando al sequro Social?

0-1 anos 7%
1-3 aflos 15%
3-5 anos 13%
mas de 5 anos 65%
— — — g e —
¢, Cudntos anos lleva aportando al seguro Social?
70%
60% -
50% -
40%-
| 30%
20%
10%-
0% - ' : e —
0-1 afos 1-3 anos 3-5 anos mas de 5
anos

De las personas encuestadas que estan afiliadas al seguro social, un alto
porcentaje para ser mas exactos el 65% de ellas sobrepasa los 5 afos de

aportaciones.

Solo aquellas personas que actualmente se encuentren aportando y han
aportado por mas de 5 afos, serian calificadas para luego poder ser
beneficiarias de los préstamos hipotecarios que emitira el seguro social a

través de las instituciones bancarias y financieras inscritas.
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8. En que grado conoce sobre las siquientes alternativas de
financiamiento de vivienda que ofrece el mercado y los requisitos que hay

que cumplir para ser beneficiarios?

VIVIENDA
MIDUVI  IESS CEDULAS BANCOS  COOPERATIVAS MUTUALISTAS GOBIERNO
Mucho 46% 28% 6% 28% 17% 15% 20%
Poco 21% 17% 10% 14% 13% 8% 17%
Nada 33% 55% 84% 57% 70% 77% 63%
ALTERNATIVAS PARA LA VIVIENDA
o 90%
e o |
§ 70%
3 o, 1| m
g 60% 71 — B mucho |
to: 50% - — - ‘
O 40% | | poco ‘
g 30% - | |Onada
0 20% - — H
5o Bl e
e o i
(O] 0% - ‘ 1 L
N % % ) S % O
& & > ‘\00 & & & '
| ¥ & ¥ & > & |
OOO » QS\O
N
&

Se puede observar que la gente tiene un aceptable conocimiento del Bono que
emite el MIDUVI, en menor proporcién tienen conocimiento de los préstamos
hipotecarios que emite el Seguro Social y las instituciones bancarias y
financieras. También observamos el casi nulo conocimiento en lo que respecta
al financiamiento con cédulas hipotecarias mismas que podrian representar
una importante y valedera forma de adquirir una vivienda.
Esta informacion es de gran ayuda para el proyecto, ya que representa una
oportunidad para brindar un servicio adicional como lo es el asesoramiento
para que las personas accedan a créditos para obtener su vivienda.
|
|
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9. ; Cual de estas alternativas de financiamiento

prefiere?
1. Del MIDUVI 56%
2. Del IESS 16%
3. Crédito bancario 16%
4. Cédulas hipotecarias 1%
5. Préstamo hipotecario de una cooperativa 9%
6. Préstamo hipotecario de una mutualista 2%
, ¢, Cual de estas alternativas prefiere?
Q 29, ® 1. Del MIDUVI
| 9% °
m 2. Del ESS
16% 0 3. Crédito bancario
; 56% 0O 4. Cédulas hipotecarias
|
! W 5. Préstamo hipotecario
‘ 16% de una cooperativa
B 6. Préstamo hipotecario ||
de una mutualista

La alternativa que obtuvo un mayor porcentaje en la preferencia de la gente
encuestada fue la del MIDUVI, en concordancia a la pregunta anterior ya que
es la opcidn mas conocida por las personas, esta es una forma de
financiamiento directo ya que cubre el 30% de entrada que exigen las
instituciones financieras para otorgar un crédito por la diferencia que seria del
70%.

A continuacién se encuentran los préstamos hipotecarios tanto del Seguro
Social como de las entidades bancarias. Y como observamos anteriormente de
igual forma la gente no se inclina por las cedulas hipotecarias porque no

poséen ninguna informacién de como se manejan y de cdmo acceder a ellas.
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10. ¢ Como le gustaria obtener su vivienda?

Can ahorro propio 32%

Can financiamiento 68%

¢ Como le gustaria obtener su vivienda? |

# Con ahorro propio
B Con financiamiento |

Se observa un alto porcentaje de personas que desean obtener una vivienda
con financiamiento, presentandose aqui una oportunidad. Al encontrarse las
tasas de interés a la baja, varias personas van a poder acceder a créditos
hipotecarios, ademds de ofrecer viviendas también se podria ofrecer

asesoramiento de como acceder a dichos créditos, como adicion de valor.

Por otro lado las personas que deseen obtener su vivienda con ahorro propio

gozaran de las ventajas de pagar al contado.
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11.;Qué plazo escogeria para financiar su vivienda?

1-5 anos 23%
5-10 afnos 33%
10-15 anos 27%
15 a mas anos 17%

¢ Qué plazo escogeria para financiar su vivienda?

35%

30%

25% 1

20%
15%-
10%

5%

0%

1-5 anos 5-10 anos 10-15 anos 15 a mas
anos

Esta pregunta fue elaborada con la finalidad de conocer el plazo que las

personas desearian poseer para pagar su vivienda.

La tendencia de la gente encuestada es de adquirir un préstamo que vaya de
los 5 a los 15 afios de plazo, este tiempo coincide con aquel que las
instituciones financieras brindan a quienes optan por adquirir un crédito

hipotecario.
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12. ; Cual de las siquientes viviendas le qustaria

adquirir?

Sin acabados con proyeccion a

) 47%
2do piso

Con acabados basicos, sin
B ] 34%
prayeccion a 2do piso

Multifamiliar con acabados
19%

basicos.
[ ¢ Cual de las siguientes viviendas le gustaria adquirir?
50%
40%
30%
20%
10%
0% - I3 I e T ¥ y
sinacabados, conacabados, multifamiliar
con proyeccion  sin proyecciéon

Aqui se nos da la pauta de que tipo de construcciones debemos realizar. La
preferencia de la gente esta entre obtener casas con proyecciéon pero sin

acabados, y casas que no posean proyeccion pero con acabados basicos.

De lo recopilado podriamos descartar el construir multifamiliares ya que no es

ni ha sido de la preferencia de la gente en la ciudad de Machala.
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13._2A qué lugar de una casa le asignaria mayor espacio?

Sala 50%
Comedor 11%
Cocina 11%
Dormitorio 15%
Baio 3%
Patio 9%
Garaje 1%
! ¢ A qué lugar de una casa le asignaria mayor espacio?
|
| 60%
50%
50% -
40%
30%
| 20% T P 15%
(+] o 9%
10% -~
8% . 1%
Q% - ; : R e
g > 0 o) O @
& & o® o 3 &> &
¢ & & T
00 60

Como podemos observar las personas del nivel socio econémico al que nos
dirigimos le asignan un espacio amplio en lo que respecta a la sala, al
dormitorio y en proporcién similar al comedor y a la cocina. También se puede
observar un porcentaje considerable de personas que desean patio en su

vivienda.
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Razones por las que la gente desea o no una urbanizacion ecolégica

1. Calidad de Vida 24%
2. Distraccion para los niilos 12%
3. Les gusta los jardines 5%
4. No desean es muy caro 3%
5. Es llamativo 6%
6. Urbanizacién que no contamina 6%
7. Es abundadante la naturaleza 21%
8. No desean prefieren el area comercial 4%
9. Es saludable vivir asi 19%

Razones por las que la gente desea o no una
urbanizacion ecoléglf. 1. Calidad de Vida

W 2. Distraccion para los
ninos
D 3. Les gusta los jardines

O 4. No desean es muy
caro

B 5. Es llamativo

0 6. Urbanizacién que no
contamina

W 7. Es abunadante la
naturaleza

0O 8. No desean prefieren el
area comercial

W 9. Es saludable vivir asi

Aqui se presentan los diversos motivos por los que la gente desearia vivir o no,
en una urbanizacién de tipo ecologico.

Esta pregunta abierta fue formulada para darle un respaldo a la pregunta 15.
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Razones por las que la gente desea o no una urbanizacion ecolégica

1. Calidad de Vida 24%
2. Distraccion para los nifos 12%
3. Les gusta los jardines 5%
4. No desean es muy caro 3%
5. Es llamativo 6%
6. Urbanizacién que no contamina 6%
7. Es abundadante la naturaleza 21%
8. No desean prefieren el area comercial 4%
9. Es saludable vivir asi 19%

Razones por las que la gente desea o no una
urbanizacioén ecoldgi . .
9'm 1. Calidad de Vida

' B 2. Distraccion para los
ninos
19% 0O 3. Les gusta los jardines

'O 4. No desean es muy
caro

H 5. Es llamativo

& 6. Urbanizacién que no
12% contamina
k\ W 7. Es abunadante la
5% naturaleza
3% 0O 8. No desean prefieren el

area comercial
H 9. Es saludable vivir asi

4% .h

N,

; 6% 6%

Aqui se presentan los diversos motivos por los que la gente desearia vivir o no,
en una urbanizacién de tipo ecoldgico.

Esta pregunta abierta fue formulada para darle un respaldo a la pregunta 15.
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15, ; Le qustaria vivir en una urbanizacion con

caracteristicas ecologicas y abundantes areas verdes?
Sl 93%
NO 7%

¢, Le gustaria vivir en una urbanizacion con caracteristicas
ecoldgicas y abundantes areas verdes?

NO; 7%

Sl;, 93% ‘

Casi en su totalidad las personas encuestadas respondieron positivamente a
esta pregunta. Los motivos principales para vivir en una urbanizacion con estas
caracteristicas son la salud, porque la hace mas llamativa, por el contacto con
la naturaleza, la calidad de vida, ambiente no contaminado, para distraccién de
los nifios, y porque les agradan mucho los jardines

Por otro lado en menor porcentaje se presentaron las personas que no
desearian vivir en una urbanizacion ecoldgica y ellos aducen que seria mas

caro vivir aqui, o que simplemente prefieren el area comercial.

La preferencia de la gente de poseer una vivienda que posea abundantes
areas verdes es evidente, y digno de tomar en cuenta para el posterior disefio

y distribucion de la urbanizacion.



16. £ En qué lugar de la ciudad le qustaria vivir?

Al norte

Cualquier lugar
Centro

Barrio Buenos Aires
Entrada a La ciudad
Este

Sur

Afueras de la ciudad
La crucitas

La Florida

Oeste

Unioro

Ferroviaria
Suroeste

Via al puerto

16%
15%
34%
1%
5%
1%
4%
13%
1%
1%
2%
2%
2%
1%
1%

16. ¢ Enqué lugar de la ciudad le gustaria vivir?

15%

35%

|MViaalpuerto
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B Al norte
B Cualquier lugar

O Centro

a Barrio Buenos Aires

W Este

@ Sur

O Afueras de la ciudad
M La crucitas

@ La Florida

0O Oeste

& Unioro

@ Ferroviaria

B Suroeste

| @ Entrada a La ciudad |

Esta pregunta fue desarrollada con el objetivo de precisar el sitio en que la
gente se sentiria comoda para vivir.
Gran parte de este nivel socioeconémico se dedica al comercio informal,
pasando la mayor parte de tiempo en su lugar de trabajo, que casi siempre es
una zona central. Por esta razén se puede observar que a la mayoria de
personas encuestadas les gustaria vivir en urbanizaciones o ciudadelas que
tiendan a estar en el centro, ya que asi estarian cerca de su lugar de trabajo e
incluso se les facilitaria encontrarse cerca de sus familiares o amigos.
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Razones por las cuales las personas desearian vivir o no en una
urbanizacion situada en las calles 9 de Octubre y Circunvalacion Norte?

1. Es/central 12%
2. Es privado 4%
3. le gusta el sitio 15%
4. Muy alejado 6%
5. Muy caro 3%
6. No conoce 4%
7. No exite gente humilde 2%
8. No le gusta el sitio 9%
9. Peligroso 21%
10. Tiene proyeccion a futuro 2%
11. El sector es salitroso 2%
12. Hay seguridad 11%
13. Es tranquilo 9%

Razones por las cuales las personas desearian vivir o no en
una urbanizacion situada en las calles 9 de Octubre y
Circunvalacion Norte? | H 1. Es central
I

W 2. Es privado
'O 3. le gusta el sitio
0O 4. Muy alejado
| B 5. Muy caro
6. No conoce
| B 7. No exite gente
humilde
[0 8. No le gusta el sitio
W 9. Peligroso
B 10. Tiene proyeccién a

futuro
g 11. El sector es

salitroso
# 12. Hay seguridad

W 13. Es tranquilo

Aqui se presentan los diversos motivos por los que la gente desearia vivir o no
en una urbanizacion localizada el la avenida 9 de Octubre y Circunvalacion
norte. Esta pregunta abierta fue formulada para darle un respaldo a la

pregunta numero 17.
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17. ; Estaria dispuesto a vivir en una urbanizacion

privada en el sector de las calles 9 de Octubre y

Circunvalacion Norte?

Sl 56%
NO 44%

¢, Estaria dispuesto a vivir en una urbanizacion privada en el
sector de las calles 9 de Octubre y Circunvalacion Norte?

NO: 44% |
m S ’
Sk 56% [N

]

El sitio en donde estara localizado el proyecto, es aceptado por un 56% de las

L = —

personas encuestadas, los motivos por lo que les gustaria vivir en este sector
son diversos: Les agrada el sitio, esta alejado de la bulla, es privado, tiene
proyeccion al futuro, el sitio es central, es una urbanizacién nueva.

Asi mismo el 44% restante no estarian de acuerdo en vivir en esta zona
principalmente por razones de seguridad, el sector es salitroso, desconocen su
localizacién, no les agrada el sitio, el relleno es bajo, no tiene todos los
servicios, y que la ciudad crece hacia el lado opuesto de donde estara ubicada
la urbanizacion.

En este lugar de la ciudad se efectuara el proyecto de vivienda, y lejos de ser
alarmante las apreciaciones aqui expuestas, seran tomadas en cuenta para

contrarrestar los aspectos negativos.
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18, ; Cuanto es lo maximo que usted pagaria por una casa?

5000-8000 ddlares 39%
8000-15000 dolares 28%
15000-20000 ddlares 21%
20000-25000 ddlares 7%
25000 ddlares a mas 5%

¢ Cuanto es lo maximo que usted pagaria por una casa?

209/
7o

40%-
35% -
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%

5000- | 8000- 15000- 20000- 25000
8000 15000 20000 25000 dolaresa
ddlares dodlares dodlares dodlares mas

Esta pregunta, se la presenté con el objeto de precisar el precio que la gente
de este nivel socioeconémico estaria dispuesta a pagar por obtener una

vivienda.

Observamos que el rango en el que se encuentran la mayoria de respuestas
de los encuestados, va de los 50.000 a los 15.000 ddlares. Esto facilita al
proyecto en tomar la decision de construir casas de hasta estos valores para
que puedan ser accesibles a la economia del nivel socioeconémico al que se

va a dirigir el proyecto.



SEXO
1. Masculino
2. Femenino

52%

EDAD
20-30
31-40
41-50
51-60
60 a mas

1%

SEXO

EDAD

22%

48%

22%
26%
25%
16%
11%

W 1. Masculino
M 2. Femenino

W 20-30
'm 31-40
|0 41-50
0O 51-60
W60 a mésl
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ESTADO CIVIL
Casadb(a) 54%
Soltero(a) 21%
Divorciado(a) 9%
Unido(a) 10%
Viudo(a) 6%
ESTADO CIVIL
6%
9% -- Casado(a)—
W Soltero(a)
| O Divorciado(a) |
54% OUnido(a) |
(m Viudo(a)
INSTRUCCION
Primaria 34%
Secundaria 47%
Superior 20%
INSTRUCCION
46%
M Primaria '

20%

34%

W Secundaria

O Superior
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NUMERO DE INTEGRANTES EN EL HOGAR

1 Integrante 2%
2 Integrantes 6%
3 Integrantes 17%
4 Integrantes 25%
5 Integrantes 21%
6 Integrantes 16%
7 Integrantes 7%
8 Integrantes 3%
9 Integrantes 1%
10 Integrantes 1%
11 Integrantes 0%

NUMERO DE INTEGRANTES EN EL HOGAR

1%

—2%

6%

17%
16%

26%

21%
|
O | — ~
NIVEL DE INGRESOS (incluye el del(a) conyuge)

hasta 360
mas de 360

64%
36%

Su nivel de ingresos (incluye el del conyuge)

'm 1 Integante

| @ 2 Integantes
(0 3 Integantes

|0 4 Integantes
M 5 Integantes
8 6 Integantes
B 7 Integantes
0O 8 Integantes
'@ 9 Integantes

'® 10 Integantes ‘

@ hasta 360
B mas deﬁ 360
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2.3 Conclusiones

a. Del estudio se obtuvo que existe un alto déficit de vivienda en la ciudad de
Machala, a mas de esto hay un considerable nimero de personas que desean

cambiarse de su vivienda actual por diversos motivos.

b. El nimero de familias proyectadas para el 2004 es de 52.080, de las cuales
se sometieron a investigacion 36.039 que representan al nivel socioeconémico

medio-medio y medio-bajo.

c. Lo que interesa y se buscaba determinar es el potencial mercado al que se
dirige el proyecto, el cual se refleja en las familias que poseen vivienda y
quieren adquirir otra, por razones como: querer cambiarse de barrio, comprarse
casa de otro valor o la actual donde residen esta deteriorada, el porcentaje de
este grupo es del 37% de los que actualmente poseen vivienda, ampliado a
universo equivale a 9.478 familias; En cambio las familias que no tienen
vivienda y desean una bordea el 95% que representan 9.929 familias. En total

las 19.406 familias de la clase media-media y media baja que desean adquirir

una vivienda.

d. La idea que se queria poner a consideracion a la opiniéon del publico era la
vivienda sin acabados basicos con proyeccién a segundo piso, esta iniciativa

tiene una aceptaciéon del 47% entre las personas que no tienen vivienda,



92

ademas las personas en su gran mayoria prefieren una construccion de
hormigon y con paredes de bloque (60%). Ofra iniciativa también tuvo acogida

en un 93% que es la alternativa de una urbanizacién ecolégica.

e. En cuanto a la ubicacion de la urbanizacién, la direccion citada tiene una

aceptacion del 56%.

f. El de nivel de conocimiento sobre formas de financiamiento es bajo, a pesar
de que el 68% de los encuestados prefieren financiar su vivienda. La forma de

financiamiento mas conocida es la del bono del MIDUVI.

g. Las personas que quieren que se les financie su vivienda prefieren un plazo
de 5 a 15 anos. En la ciudad hay un bajo porcentaje de personas afiliadas al
IESS aunque la gran mayoria de estas personas tienen mas de 5 afios de

aportaciones.

2.4 Recomendaciones

La presente investigacion de mercados da luz verde a la idea del negocio
planteada en el capitulo |; a continuacibn se presentan algunas

recomendaciones para las oportunidades planteadas anteriormente:

e El mercado de vivienda es atractivo ya que es mas cuantioso de lo que

se esperaba.
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Se recomienda que el proyecto vaya dirigido al nivel socioeconémico
medio-medio y medio bajo ya que es el mas representativo, segun los

resultados de la encuesta, y por razones que se indican mas adelante.

Se debe dirigir campanas publicitarias para motivar a la gente de
comprar una vivienda, haciendo énfasis las razones antes descritas

sobre por que las personas desean otra vivienda o una vivienda nueva.

Las familias de este estrato pueden acceder al bono de la vivienda y a
los préstamos hipotecarios del IESS, lo que ayudaria

representativamente con el financiamiento del proyecto.

Debido al escaso conocimiento sobre las formas de financiamiento, se
presenta la valiosa oportunidad de dar asesoramiento en este campo, lo

que puede significar un valor agregado para las personas beneficiarias.

Se recomienda otorgar financiamiento que tenga un plazo de maximo 10

anos.

En cuanto al sector donde se desarrollara la urbanizacion, se
recomienda tomar acciones para que este sea seguro, y que esto se vea

reflejado en la campaiia publicitaria respectiva.
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Se recomienda que la urbanizacién tenga abundantes areas verdes, ya
que la preferencia de la gente por este tipo de lugares es notoria, y a la

vez hace que el proyecto sea mucho mas interesante.



CAPITULO III
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CAPITULO 1l

3. Planificacidon Estratégica De La Empresa

3.1 Mision

Nuestros clientes: la clase trabajadora que aporta con el desarrollo de nuestro
pais, a la que le ofrecemos vivienda de disefo agradable, accesible en precio y
de caracter progresivo, dentro de una urbanizacién con todos los servicios
basicos y con un criterio ecoldgico.

Nuestra gente: una familia, en la cual cada individuo aporta significativamente
en la solucion de nuestro producto habitacional.

Nuestro compromiso con la sociedad: exceder expectativas

Nuestro compromiso con el Medio Ambiente: buscamos que nuestras
operaciones no deterioren el medio ambiente, y que nuestros productos tiendan

a ser parte del mismo.

3.2 Vision

En 3 afios ser reconocida por los orenses como la constructora que ha roto
paradigmas, disefiando y construyendo viviendas de proyeccion a precios
accesibles, de agradable disefio y de buena calidad, dentro de urbanizaciones
seguras, comodas, funcionales y saludables; asi en este punto, estar a la altura

de las grandes constructoras a nivel nacional
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3.3 Valores Y Creencias Fundamentales

3.3.1 Valores

Para que exista una fluida coordinacion entre sus miembros y las decisiones se
tornen dinamicas, en CONSTRUPAC “los valores” son vitales.

Entre los valores fundamentales tenemos:

a. Honestidad e Integridad.-

Este valor representa el mas importante, ya que la integridad es algo que no
puede estar en juego bajo ninguna circunstancia, ser honesto a cada paso
garantiza que no habra conflictos dentro de la empresa. Cumplir este valor
puede significar desventaja en algunas circunstancias, pero el resultado neto

final sera favorable.

b. Puntualidad

Se refiere a la puntualidad de los empleados ante la empresa, y a su vez de la
empresa hacia los clientes. La puntualidad posibilitara que la organizacién
planifique bien su tiempo en la ejecucién de obras, y por lo tanto entregue

viviendas a sus clientes en los plazos establecidos.
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c. Trabajo duro mas productividad individual.-

Valor importante que busca que el empleado se sienta identificado con la
empresa y sepa que su esfuerzo es parte importante de un todo, que en
coordinacién de otros esfuerzos saquen adelante a la organizacion, ademas de

tener en cuenta que el referente para el mejoramiento es la misma persona.

3.3.2 Creencias

Las ¢reencias que tienen la empresa son:

a. Innovacion y Creatividad.-

El trabajo en equipo es prerrequisito para esta creencia, la cual auspiciara un
crecimiento rapido de la organizacion y sus elementos — siempre y cuando
estos afloren sus iniciativas- , ademas la empresa podra diferenciarse

plenamente de la competencia.
b. Satisfaccion plena a los requerimientos de los clientes.-

Esto se lograra poniendo atencion fanatica a la consistencia y el detalle
Como requisito adicional los integrantes de la organizacién deben estar
capacitados para desarrollar las actividades que se les asignen y que al
trabajar en equipo puedan crear sinergia. La capacitaciéon como politica de la

empresa a mas de dirigir a la empresa por el camino de la excelencia y



98

productividad es un poderoso instrumento de motivacién para los miembros de
la organizacion, los cuales se esforzaran para ser las personas elegidas en el

momento que se brinde dicha capacitacién.

3.3.3 Estructura Administrativa

La estructura administrativa que se plantea (ver anexos) servira para cumplir
los objetivos propuestos en este capitulo y en concordancia con los valores y
politicas implantadas, va dirigida a que las actividades llevadas en cada
departamento sean eficientes y el producto del trabajo entre departamentos
produzcan sinergia.

La estructura de cargos que se muestra a continuacion es la idea para esta
empresa, pero por cuestiones de presupuesto algunas personas ocuparan mas

de un cargo:

3.3.3.1 Gerente General.-

a. Perfil Requerido

Excelentes conocimientos administrativos, (estudios en ingenieria civil con
postgrado en administracién o administrador con amplia experiencia en el
sector de la construccion)

Cualidades de : Liderazgo, Innovador, facilidad para trabajar en equipo y poder
para integrar al personal

Experiencia de por lo menos 5 aios en el area de construccion.
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Edad entre 35 y 50 afos de sexo masculino

b. Responsabilidades

Esta persona sera el representante legal de la empresa.
Formular la planificacién estratégica con el resto de gerentes
Implementar las estrategias y politicas

Evaluar los objetivos que se plantearon en la etapa de planificacion.

3.3.3.2 Asistente.-

a. Perfil Requerido
Bachiller contable o estudiante universitario de carreras administrativas
Conocimientos basicos de contabilidad

Entre 18 y 26 afios de preferencia mujer

b. Responsabilidades
Llevar agenda del Gerente General

Elaborar documentos pedidos por el G.G y contestar llamadas

3.3.3.3 Gerente de Recursos Humanos.-

a. Perfil requerido

Sociblogo o sicélogo
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Experiencia minima requerida de 5 afios en cualquier empresa de tipo
industrial.

Alto poder de influencia y motivacion sobre las personas

b. Responsabilidades

Crear un ambiente de trabajo arménico

Incentivar a la productividad

Formular y aplicar politicas de compensacion al desempefio.

Coordinar con los demas departamentos en la tarea de elaborar perfiles de los
diferentes puestos de trabajo; reclutamiento de prospectos; evaluacion objetiva
de los mismos; y, escoger a los elementos ideales para el funcionamiento de la
empresa

Velar por el bienestar de cada uno de los elementos de la organizacion

3.3.3.4 Gerente Financiero.-

a. Perfil Requerido

Ingeniero comercial o ingeniero financiero con titulo CPA

Experiencia de por lo menos 2 afios en cargos que han demandado la
aplicacion contable y financiera.

Edad entre 26 y 35 afios

b. Responsabilidades
Es el responsable que se cumplan los objetivos sefialados para este

departamento y elaborar informes mensuales para entregarlos al gerente.
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Llevar un estricto control de la liquidez con criterios de rentabilidad

Tener al dia la contabilidad, manejar cuidadosamente los costos, analizar los
presupuestos, analizar los indicadores financieros y velar para que cada uno de
estos procesos estén saludables.

Realizar para cada afo un presupuesto, un flujo de caja y presentar la
declaracion oportuna de impuestos.

Manejo adecuado de la liquidez de la empresa.

3.3.3.5 Asistente Financiero

a. Perfil Requerido
e Bachiller contable o estudiante universitario de carreras administrativas
con conocimientos de contabilidad y software contable.

e Entre 18 y 26 afos de preferencia mujer.

b .Responsabilidades
* Responsable de identificar cuentas contables, registrarlas en el diario
general y hacer el mayoreo respectivo

e Entregar registros contables al gerente financiero

3.3.3.6 Gerente De Marketing.-

a. Perfil Requerido

* Ingeniero en Marketing
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e Experiencia de 3 aflos como minimo en el area de marketingy 2 en el
area de ventas.
e Creativo, Innovador y que tenga facilidad para trabajar en equipo

e Edad entre 26 y 30 aiios

b. Responsabilidades

» Implementar objetivos y estrategias para este departamento.

e Es responsable del posicionamiento de la empresa y de que las ventas
se den segun lo planificado.

e Debe trabajar estrechamente con el departamento técnico y financiero,
para reformular los lineamientos (si es que existiesen) en términos de
producto y precio respectivamente. Asi mismo es encargado de
retroalimentar a estos departamentos.

» Es el encargado de llevar a cabo campafias publicitarias y promocién de

ventas que impacten al publico.

3.3.3.7 Vendedor.-

a. Perfil Requerido

e Debe tener por lo menos 2 cursos de ventas.
« Carismatico y con poder de convencimiento.

« Experiencia de por lo menos de 2 afios.
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e Agradable presencia.
e Debe tener conocimientos previos acerca de los productos

habitacionales y de los clientes potenciales.

b. Responsabilidades

» Atender a los clientes en la casa modelo.
» Hacer un reporte semanal sobre las ventas y comentarios de los

clientes, y remitirlo al departamento de Marketing.

3.3.3.8 Gerente Técnico.-

a. Perfil Requerido.

e Ingeniero Civil

e Habilidad para trabajar en equipo y liderazgo

e Minimo 5 afios de experiencia

e Adicionalmente debe tener cursos o experiencias en: compras,

inventarios y logistica

b. Responsabliidades.

e Elaborar un cronograma de ejecucion de ventas.
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e Cumplir los cronogramas de obras
e Trabajar con el disefiador para la elaboracion de las estructuras
* Es el responsable de buscar los mejores proveedores de materiales, los

mejores en términos de: precios, calidad y rendimiento

3.3.3.9 Jefe De Diseino Y Planificacion.-

a. Perfil Requerido

e Titulo en arquitectura
« Creativo, innovador y abierto a las sugerencias

e Experiencia minima de 2 afios

b. Responsabilidades

¢ Encargado de modelar el disefio de las viviendas y urbanizacién, segun
lo planteado en las estrategias

o Interactuar con el gerente de Marketing para el disefio de las viviendas.

e Supervisar y controlar la ejecucion de obras, segun las especificaciones
técnicas

e Decorar la casa modelo.
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3.3.3.10 Director de Obras

a. Perfil Requerido

¢ No necesita tener titulo.
¢ De tener liderazgo y poder de motivacion.
e Experiencia en ejecucion de obras de por lo menos 5 afos.

e Sexo masculino de por lo menos 30 afos

b. Responsabilidades

e Es el supervisor de los obreros y operadores en el campo de las obras

¢ Reporta el avance de obras y cualquier anormalidad que se presentase
en el campo.

» Encargado del transporte de: obreros, materiales y maquinarias. Este
elemento debe buscar las alternativas de transporte mas adecuadas y

menos costosas.

3.3.3.11 Operadores.-

Son los elementos que manejan la maquinaria, estos seran tercerizados o

seran parte de contrato de arriendo de algunas maquinarias.
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3.3.3.12 Obreros.-

Son los albaiiiles que seran contratados bajo la modalidad de trabajo por obra,
ademas debe ser evaluada periédicamente su productividad, para poder

entregar las viviendas en los plazos acordados con los clientes.

a. Perfil Requerido

o Bachiller de sexo masculino.
» Experiencia en la construccién de obras, de por lo menos 2 afios (en el
caso de maestros), y de 1 afio o menos (en el caso de ayudantes).

e Mayor de 18 arios.

b. Responsabilidades

« Responsable por el inventario de los materiales, herramientas y

maquinaria

« Debe llevar a cabo un programa de mantenimiento de la maquinaria

« Reportar dafios o pérdidas para reparar o reponer el bien afectado.

3.4 Analisis FODA de CONSTRUPAC
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3.4.1 Oportunidades

¢ La tasa de inflacion general se encuentra en niveles bajos, por lo que las
perspectivas de estabilidad econémica son favorables al negocio y

mayor facilidad para hacer planes financieros.

« Tendencia a la baja de las tasas de interés, lo que posibilita la

adquisicién de vivienda.

» Elriesgo pais registra niveles relativamente bajos, lo que abre la

oportunidad a la inversion.

» Baja del precio de la Mano de Obra por la entrada de migrantes

peruanos.

o Importantes remesas de los emigrantes que pueden ser destinados a

vivienda y otra parte al ahorro como entrada.

* Alto déficit de vivienda y crecimiento importante de la poblacion.

« Posibilidad de financiar vivienda con: el bono de la vivienda, préstamos

hipotecarios del IESS y Cédulas Hipotecarias.



108

* Disponibilidad de materiales, equipos y procedimientos nuevos para la

construccion.

¢ Barreras de salida bajas.

e Los competidores de la regién son pequenos y no tienen estrategias

diferenciadoras.

e Uso de Internet para promocionar vivienda

e La no preferencia de viviendas prefabricadas

» El producto no es perecible.

» La poca oferta formal de vivienda para los estratos medio-medio para

abajo.

* La existencia de competidores en la proveeduria, lo que beneficia a los

constructores por baja de precios.

3.4.2 Amenazas

« PIB de construcciéon no sigue tendencia del PIB nacional.
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e Latasa de variacion de los materiales de construccion es alta, por lo que

se encarecen los materiales de construccion.

e Caida del precio del banano y del camarén lo que debilita la economia

de la provincia.

« Emigracién de peruanos y entrada de productos de contrabando que

desmejoran la economia de la region

» Barreras de Movilidad bajas.

» Posibilidad de Incursion de Constructoras ajenas a la region que
manejan economias de escala (incluye a las que podrian entrar a
operar por el TLC y el ALCA).

* Peligro de integracion hacia delante de medianos y grandes proveedores

de maquinarias y materiales para la construccion.

3.4.3 Fortalezas

» La experiencia del equipo del trabajo que va ha implementar el proyecto

es muy buena.
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e Por el caracter de construccion masiva se podrian generar economias

de escala, lo que ayudaria a reducir los costos.

e Por el volumen de obras se puede acceder a grandes descuentos de
parte de los proveedores de materiales de construccion, y comprando
directamente a los fabricantes y/o distribuidores, obviando el margen de

utilidad de las ferreterias

* Ubicacion de la urbanizacion (a 15 cuadras del centro de la ciudad, que

era una preferencia de las personas encuestadas)

e Se realizan pre-ventas con lo que se gana liquidez, para no parar las

obras y no recurrir a préstamos.

3.4.4 Debilidades

e Costos fijos altos.
* Falta de recursos econémicos para financiar totaimente la construccion,

con lo que el nivel de rentabilidad disminuye.

3.5 Objetivos
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» Al cabo de 3 arios ser el lider de la construccion masiva en la provincia,
llegando a crear confianza en el cliente y por ende el posicionamiento de

nuestras soluciones habitacionales.

e En 2 afios vender 341 viviendas (VER ANEXO F-9), del “PORTAL DE

SAN ANTONIO.

« Manejar niveles de costos 12% menores a los publicados por las

revistas de las Camaras de Construcciéon de Quito y Guayaquil.
e Robustecimiento financiero, con lo que en 8 afos se recupere la
totalidad de la cartera del presente plan, y en 4 aiios se tenga la

posibilidad de emprender en un nuevo proyecto.

¢ Implementar un sistema de informacién gerencial que englobe todas las

areas de la organizacién en un plazo de 1 ano.

* Disefio y planificacion de otros proyectos en 2 afios.

3.5.1 Objetivos Especificos

3.5.1.1 Objetivos de Mercadeo
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a. Lograr en dos afos vender la totalidad de las viviendas segtn la proyeccion

de ventas
b. Posicionamiento del producto habitacional. Se espera que en 2 afos el 50%

del mercado potencial elegido nos recuerde.

3.5.1 .2 Objetivos de Disefio e Investigacion

a. Diseno y planificaciéon de nuevos planes de vivienda para la ciudad de

Machala y Otra ciudades del Pais

3.5.1 .3 Objetivos de Finanzas y Contabilidad

a. Entregar los estados Contables y Financieros Mensuaimente

b. Realizar una adecuada presupuestaciéon que tenga un margen de error

maximo del 3%.

3.5.1.4 Objetivos del Departamento Técnico

a. Realizar las obras segun el cronograma establecido para las construcciones.

b. Obtener ventaja en costos obteniendo descuentos que bordeen el 10% .
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c. Manejar rubros de logistica bajos que brinden las condiciones adecuadas

para el transporte de material, maquinaria y obreros

3.5.1.5 Objetivo de Recursos Humanos

a. Crear un ambiente de trabajo adecuado para el desenvolvimiento de las

actividades a emprenderse

b. Colaborar con los demas departamentos, en lo que se refiere a personal

idoneo e incentivo al mismo.

c. Trabajar en una rotacion del personal baja para los dos primeros afios del

9,1%

3.6 Estrategias

3.6.1 Estrategia Madre

La estrategia principal de la cual parten las posteriores estrategias trata sobre el caracter
progresivo de una vivienda, es decir ofrecer al potencial comprador una vivienda con
proyeccién a un segundo piso; esto incentivara a los compradores a ahorrar y construir
su vivienda conforme tenga la solvencia para hacerlo. Esta vivienda tendré una planta
con acabados basicos (vivienda habitable). Posteriormente se efectuara los acabados y la

segunda planta.
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3.6.2 Estrategias Funcionales

3.6.2.1 Estrategias de Mercadeo

a, Campana publicitaria para posicionamiento de marca. Para esta

estrategia tenemos las siguientes tacticas:

e Vallas en lugares estratégicos

e Contactos con medios de informacion para que realicen reportajes
acerca del plan de vivienda que se va a emprender, enfatizar el enfoque

social que este tiene.

b. Efectuar una campafa intensiva de mercado directo. Esta estrategia

contiene las siguientes tacticas:

¢ Conseguir una base de datos fiable de personas que tengan el perfil
requerido.
o Enviar propaganda a los prospectos segun el perfil de consumidor

(Correo directo).

c. Preparacion de la fuerza de ventas y facilitaciéon de la venta. Las tacticas

a utilizarse son las siguientes:
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o Capacitar adecuadamente a la fuerza de ventas para que brinden

asesoramiento a los clientes.

o Diseriar la casa modelo de tal manera que sea atractiva para las

personas que la visiten y sea un gancho de venta.

¢ Realizar alianzas estratégicas con empresas constructoras, inmobiliarias

y de otra indole, para comercializar los productos.

3.6 .2.2 Estrategias de Disefio e Investigacion

a. Planificacion basada en primera experiencia

3.6.2.3 Estrategias de Finanzas y Contabilidad

a. Llevar a cabo una 6ptima planificacién tributaria, la cual permita ahorrar

recursos en tributacién y pagar los impuestos justos.

b. Gestionar calificaciones positivas de créditos, con el fin de obtener recursos

para la construccion.

c. Implementar un sistema de calificaciones de clientes para otorgar crédito con

las garantias correspondientes.
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d. Llevar un control pormenorizado y personalizado de los créditos entregados

a los clientes.

3.6 .2.4 Estrategias del Departamento Técnico.

a. Utilizar 10 equipos mensuales de trabajo con 7 integrantes cada uno.

b. Pedir con anticipacién materiales y equipos para la construccion.

c. Hacer seguimiento de Obras y realizar controles de calidad cada semana

d. Contratar los proveedores mas convenientes, tanto en eficiencia como en

cumplimiento, referente a materiales de la construccién, maquinarias, y

transporte. Esto debe cumplirse en el lapso de 1 aiio.

e. Negociar con los proveedores haciendo énfasis el volumen de compras

3.6 .3.5 Estrategias de Recursos Humanos

a. Realizar programas de motivacioén e incentivo a la creatividad, propiciando
un ambiente de comparierismo y colaboracién, dandole sentido de familia a la

organizacion.



117

b. Organizar cursos de capacitacion continuamente, y a los mejores elementos

enviarlos a cursos mas avanzados

c. Evaluar al personal para retroalimentario sobre su desempefio

d. Colaborar con los demas departamentos, en lo que se refiere a personal

idoneo e incentivo al mismo.



CAPITULO 1V
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CAPITULO 1V

4. Plan De Mercadeo

En la presente propuesta se aplicara La Mercadotecnia diferenciada, puesto
que es la mas apropiada, ya que se fija como objetivos a varios segmentos
mediante mezclas individuales de mercadotecnia. Se distingue cada
segmento, desarrollando programas para cada uno de ellos, para atender

de mejor manera las necesidades y deseos del segmento meta escogido.

4.1 Segmentacioén del mercado y Variables de cada segmento

En este proyecto se determina, un solo tipo de mercado con sus respectivos

segmentos:

« “Mercado de Consumidores: Son todas las personas que compran
bienes o servicios para su uso personal o para su familia y estan
satisfaciendo necesidades no relacionadas con los negocios™. Sus

segmentos son :

- Mayores de edad entre 20 — 60 o mas afios.

*2 Staton. Etzel, Walker. Fundamentos de Marketing. Décima edicion. Pag. 157
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4.1.1 Variables de Segmentacion.

Las variables de segmentacion consideradas para este mercado se han
definido en cuatro grandes grupos, lo que permitira elaborar el perfil del

segmento.

4.1.1.1 Segmentacion geografica:

La cual se la toma como una primera aproximacion para la segmentacion. Su
concepto es el siguiente:
El mercado se separa por ubicacién fisica. La teoria que
respalda esta estrategia es que la gente que vive en el mismo
lugar tiene necesidades y deseos similares, y que tales
necesidades y deseos son diferentes de las personas que

viven en otros sitios?>.

El proyecto se ejecutara en la Provincia de El Oro, en la zona urbana de la
ciudad de Machala. La ubicaciéon exacta del terreno en el cual se construira
la urbanizacién esta ubicado en la Av. 9 de Octubre y circunvalaciéon norte,
su ubicacién es estratégica ya que se encuentra a tan solo quince cuadras
del centro de la ciudad, y es una zona que tiene excelentes perspectivas

para el futuro. La ciudad de Machala goza de un clima Calido humedo, este

# Shiffman. Lazar. Comportamiento del consumidor. Quinta edicién. Pagina 51
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es uno de los aspectos que influencié para que el proyecto se inclinara por

efectuar viviendas de tipo tradicional.

4.1.1.2 Segmentacion Demografica:

Las caracteristicas demograficas, como edad, sexo, estado
civil, ingresos, ocupacioén, educaciéon, son muy empleadas
como base para la segmentacion de mercados. La demografia
se refiere a las estadisticas vitales y mensurables de la

poblacion®,

El segmento que hemos escogido es el de personas de 20 a 60 afios o
mas, esto se ha determinado por la investigacién de mercados realizada; de
ambos sexos; sin interesar el estado civil que posean; que posean ingresos
familiares tales, que puedan cubrir las cuotas y el anticipo que se exige para
poseer vivienda propia, dicho ingreso como se determino en el capitulo 1,
va en un rango de 365,9 a 853,5 doblares, su razén principal es que estas
personas deben destinar al menos el 30% de sus ingresos a la vivienda;
Las ocupaciones que desempefan los individuos del segmento escogido
son variadas y podemos destacar las siguientes: Contadores, profesores,

oficinistas, empleados publicos o privados de regular o baja jerarquia,

 Shiffman. Lazar. Comportamiento del consumidor. Quinta ediciéon. Pagina 52
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militares con mediana y baja graduacion, obreros calificados y no calificados
comercio informal, agricolas; La educaciéon que poseen los individuos del
segmento va desde los que poseen primaria hasta personas que poseen un

titulo universitario.

4.1.1.3 Segmentacion psicolégica- Psicografica:

Las caracteristicas psicolégicas se refieren a los aspectos y
cualidades naturales adquiridas del consumidor individual. Las
estrategias de segmentacion de consumidores con frecuencia
se basan en variables psicoldgicas especificas. Por ejemplo,
los consumidores pueden segmentarse de acuerdo con sus
necesidades y motivaciones, personalidad, percepciones,
aprendizaje, nivel de involucramiento y actitudes. La
investigacion psicografica, tan bien conocida como analisis del
estilo de vida encierra los aspectos relevantes de la
personalidad, motivaciones de compra, intereses, actitudes,

creencias y valores de un consumidor’®.

Las caracteristicas psicolégicas y psicograficas que poseen las personas
del segmento que se ha escogido son diversas. Su primordial necesidad es

el poseer una vivienda, ademas buscan que se les brinde seguridad tanto

B Shiffman. Lazar. Comportamiento del consumidor. Quinta edicién. Pagina 57
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fisica como moral, su motivacion principal es el el afecto y la autoestima que
van de la mano.

El tipo de personalidad que poseen las personas del segmento es
extrovertida, gustan de las fiestas y de salir de paseo en familia , en
ocasiones suelen ser quejumbrosos e inconformes, el trato o la percepcién
que hay frente a este tipo de personas es de riesgo moderado.

El aprendizaje e involucramiento por un tema o asunto determinado, para
estas personas es de vital importancia ya que gustan de participar y obtener
nuevos conocimientos para luego discutirlos y aprobarlos o descartarlos, en
el caso de la construccion este tipo de personas tienen muy buenos

conocimientos sobre materiales e implementos que se usan.

Su actitud es positiva no ponen freno para aquello que vaya en beneficio
de si y de los suyos.

En cuanto a su estilo de vida son buscadores de status, y trabajan para
ello, piensan en la educacioén y bienestar de sus hijos, por otro lado gustan

de la vida social.

4.1.1.4 Segmentacion Sociocultural:

Las variables sociolégicas (es decir, de grupo) y antropolégicas
(que son culturales) - es decir, las variables socioculturales -
proporcionan todavia mas bases para la segmentacion del

mercado. A su vez este segmento de ha subdividido en:



Ciclo de vida de las familias; es una variable compuesta, que

se basa de forma explicita en el estado civil y el status de la
familia, pero incluye de manera implicita variables como edad,
ingreso, y status ocupacional. Cada una de las etapas en el
ciclo de vida de la familias (las etapas tradicionales son

solteria, lunamieleros, paternidad, postpaternidad y disolucion).

Clase Social; El status relativo en la comunidad, se “mide” con
un indice ponderado de diversas variables demograficas, como
educacioén, ocupacion, e ingreso. El concepto de clase social
implica una jerarquia en que los individuos de la misma clase
por lo general tienen el mismo nivel de status, mientras que los
miembros de otras clases tienen status mas altos o mas bajos.
Los consumidores que pertenecen a diferentes clases sociales
tienen también distintos valores, preferencias de productos, y

habitos de compras.

Cultura, subcultura y transcultura; Los miembros de una misma

cultura tienden a compartir los mismos valores, creencias y

costumbres™?.

% shiffman. Lazar. Comportamiento del consumidor. Quinta edicion. Pagina 62
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El ciclo de vida de las familias es una variable importante para el presente
proyecto, ya que no es lo mismo ofrecer viviendas a familias que reciente

mente se estan formando y que comprenden de una pareja, personas

solteras, parejas que se han quedado solas puesto que sus hijos han
formado un nuevo hogar, personas que han decidido separarse es decir
divorciadas, que ofrecer vivienda a parejas que forman un hogar soélido

compuesto por papa, mama e hijos.

La clase social a la que va dirigido el proyecto es la clase media-media y
media-baja, esto fue escogido por que ellos representan mas del 60% de la
poblaciéon ecuatoriana. es la clase pujante del pais que mas descuidada
esta por todos los sectores, en especial por el de la construccién. existen
diversos y cuantiosos proyectos de vivienda, pero muy pocos van dirigidos

para esta clase.

El método de construcciéon que se escogid para construir las viviendas, tiene
mucho que ver con la cultura y las costumbres del segmento escogido. El
Método de construccion tradicional ha sido y es, el mas aplicado en este

pais, puesto que brinda mas seguridad y confianza a los consumidores.

4.2 Desarrollo de los perfiles del segmento
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4.2.1 Mercado de Consumidores

En el siguiente cuadro se presenta las bases de segmentacion del mercado
de consumidores, hemos considerado como las mas importantes para

motivos del proyecto a las siguientes:

e Segmentacion geografica

e Segmentacion Demografica

e Segmentacién psicoldgica/psicografica
e Segmentacion Sociocultural

(Ver ANEXO D1)

Existen 3 tipos de consumidores a los que se pretende encasillar dentro de

esta segmentacion:

4.2.1.1 Principal

Estos pertenecen al nivel socioeconémico Medio- medio, medio-bajo, de edades que
van desde los 20 a 60 afios 0 mas, que viven en Machala o que deseen vivir en esta
ciudad; la mayoria son familias que se estan formando, otras son familias maduras que
quieren vivienda para sus hijos, ademads les interesa que el lugar donde vivan tenga
abundantes espacios verdes. Los beneficios que buscan son: vivienda econémica, que

conforme progresen puedan seguir ampliando su habitat y un entorno saludable.
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Este tipo de consumidores es el mas importante.

4.2.1.2 Patronos

Dentro de esta categoria estan hacendados, empresarios y empresas medianas y grandes,
que se interesan por el bienestar de sus empleados, y como medio de incentivo les
podrian financiar una vivienda a estos. Dentro de esta categoria se pueden considerar a
los militares de mediano o bajo rango, los cuales tienen la facilidad de adquirir una

vivienda por medio de las cooperativas de las Fuerzas Armadas.

4.2.1.3 Emigrantes

Un mercado potencial muy importante para este proyecto es el de los
migrantes, ya que la mayoria de estas personas piensa volver algun dia,
transfieren parte de sus ingresos a sus familias. Como se senal6 en el analisis
del entorno, el monto que destinan los familiares de los migrantes para la

compra de propiedades es del 4%, el cual es bajo y el monto que destinan para
gastos generales (en el cual se incluyen arriendos) es del 61%, por lo que se
encaminaran acciones para atacar a este nicho, tratando de que sus gastos
generales sean dirigidos para la adquisicion de vivienda; ademas es atractivo el

nivel de ahorro ( 8%)..
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4.3 Cuantificacion Del Mercado Objetivo

Segun la investigacion de mercados, de las 36.039 familias pertenecientes al
nivel socioeconémico medio-medio .y medio-bajo, 19418 familias desean
adquirir vivienda. Esta cifra representa el mercado potencial para
CONSTRUPAC, sin tomar en cuenta los migrantes. Esta cifra incluye el déficit

de vivienda cualitativo?” y cuantitativo®.

4.3.1 Habilidad de la empresa

La empresa CONSTRUPAC, tendra una gran imagen frente al consumidor,
debido a que pocas son las constructoras que se dedican a satisfacer las
necesidades de vivienda para el segmento de mercado objetivo definido, es por

eso que dirigirnos al segmento definido es la mejor opcién

4.3.2 Competitividad del producto

Por medio de la investigacibn de mercado, se ha determinado que
CONSTRUPAC tiene los atributos necesarios para competir con las demas

constructoras. Su ventaja competitiva es “el pensar en la seguridad, la

21 Déficit cualitativo.- Se refiere a las familias que poseen actualmente vivienda, pero
que desearian adquirir otra por motivos como: cambio de ubicacion, compra de una
vivienda de diferente valor, la actual estd deteriorada, construir para arrendar, como

inversion, etc.
28 péficit cuantitativo.- Se refiere a las familias que no poseen vivienda propia.
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ubicacién y dar prioridad a la naturaleza”. Entre los atributos que hacen que la

empresa sea competitiva se cuenta lo siguiente:

e« Vivienda de tipo progresivo es decir las personas podran construir
conforme sus necesidades y capacidades.

e Urbanizacién cerrada, esto es una gran ventaja ya que en la ciudad no
se cuenta con este tipo de urbanizaciones.

« Vivienda de precio conveniente ya que las construcciones son de tipo
masivo.

« Contar con espaciosas areas comunales y grandes areas verdes.

4.4 Posicionamiento Del Producto

La seguridad, la ubicacion y el sentido ecolégico son aspectos bastante
importantes, segun la investigacion de mercados que se llevo a cabo. Ademas
una oportunidad muy importante que se desprende del estudio de mercado es
la falta de informacion acerca de las formas de financiamiento; esta
oportunidad que se presenta nos permite crear valor agregado para el cliente,
el departamento de ventas ubicado en la casa modelo se encargara de efectuar
un correcto asesoramiento en el area financiera y adicionalmente, el
departamento técnico se encargara del asesoramiento en el disefio interior y
decoracion de la casa. Este tipo de servicios y algunos otros antes de la venta,

durante y después de ella, alentara eficazmente a que la gente elija vivir en el
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‘PORTAL DE SAN ANTONIQO". Uno de los principales objetivos es : “Posicionar
a nuestra urbanizacion como una urbanizacién que posea las viviendas del
futuro, de tipo progresivo, comodas, seguras, a un precio conveniente, y que

tengan una perfecta armonia con la naturaleza es decir de tipo ecoldgico”.

Todo lo antes descrito se conjuga en el slogan “del suefo al plano; del plano a
la realidad” este tipo de viviendas ya no pueden ser tan solo un suefio

“nosotros podemos hacerlo realidad”.

4.5 Objetivos y estrategias de mercadotecnia

4.5.1 Objetivos financieros

1 Obtener para los 2 primeros afos una rentabilidad promedio sobre el

patrimonio del 125%.

4.5.2 Objetivos De Mercadotecnia

2. Lograr el nivel de ventas que se ha propuesto para cada uno de los afos

(Ver proyeccién de ventas, ANEXO F-9)
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3. Posicionar a la empresa CONSTRUPAC como una constructora que se
preocupa de las personas que desean adquirir una vivienda de calidad a un
precio comodo y en un ambiente arménico en un plazo no mayor a 5 afos, en

el grupo objetivo definido.

4. Crear conciencia en los consumidores que en la actualidad es mucho mas
conveniente pagar mensualidades para obtener una vivienda propia, que pagar

la misma mensualidad para arrendar una casa o departamento.

5. Pasados los tres primeros afios de construccidon de la urbanizacion,

continuar con la construccion de la segunda etapa de las viviendas progresivas.

4.5.3 Estrategias De Mercadotecnia

Después de cada estrategia escogida se hara referencia al nGmero de objetivos

que se pretende alcanzar a través de la estrategia planteada.

4.5.3.1 Estrategia de Posicionamiento

o Destacar la seguridad, buena ubicacién perspectivas de futuro y sentido
ecologico de la urbanizacion. Objetivos 3y 5

e Posicionar a la empresa como constructores que ejecutan
urbanizaciones de tipo progresivo. Objetivos 5.

e Vivienda que se podra obtener a precios convenientes con comodos

planes de financiamiento.. Objetivos 5.



131

4.5.3.2 Estrategias de Desarrollo®

e Una de las principales cualidades que hemos destacado a través del
desarrollo del plan de negocios, es el que se brindara vivienda a precios
comodos, esto debido a que se producira en serie, bajando
sustancialmente los costos de produccion. Es por esto que debemos
mencionar que pondremos en marcha la estrategia de “liderazgo en
costes”. Entre las ventajas que se cuenta al aplicar esta estrategia

podemos mencionar las siguientes:

La empresa resistira mejor una eventual competencia en precios

¢ Los clientes fuertes no podran bajar los precios mas que hasta el
nivel correspondiente al del competidor directo mejor situado.

» Un precio de coste bajo protege a la empresa de los aumentos de
coste impuesto por un proveedor fuerte.

» Un precio de coste bajo constituye una barrera de entrada para
los nuevos competidores y también una buena proteccion frente a
productos sustitutos.

e asi nos protegeremos contra las cinco fuerzas competitivas, ya
que son los competidores menos eficientes los primeros que

sufriran los efectos de la lucha competitiva

2 LAMBINN Jean-Jaques; Marketing Estratégico; Editorial Mc Graw-Hill; 2da edicién; Madrid-Espaiia;
1991; Cap9 pags 336
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(Objetivos 1y 4)

4.5.3.3 Estrategias de Crecimiento™

Estrategia de “crecimiento intensivo”, es justificable implementar esta estrategia
ya que la competencia no ha cubierto de manera 6ptima las necesidades de
vivienda del mercado meta al cual se quiere dirigir el proyecto. Esta estrategia
genera a su vez otra llamada; Estrategia de “Desarrollo por los productos”, esto

por adicion de caracteristicas a los servicios, entre los servicios adicionales que

se ofreceran, estan:

» Brindar asesoria sobre planes de financiamiento antes de la venta

e brindar asesoria sobre decoracién de interiores luego de la venta.

Objetivos 2, 3, 4

4.5.3.4 Estrategias Competitivas®’

Al haber tomado como segmento principal la clase social media-media y media-

baja, lo que hemos hecho es canalizar esfuerzos en satisfacer los gustos y las

% LAMBINN Jean-Jaques; Marketing Estratégico; Editorial Mc Graw-Hill; 2da edicién; Madrid-Espafia;
1991; Cap9 pags 340
3 LAMBINN Jean-Jaques; Marketing Estratégico; Editorial Mc Graw-Hill; 2da edicién; Madrid-Espafia;
1991; Cap9; pags 349
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necesidades principales que ellos desean cubrir. Es por eso que se ha decidido

adoptar una estrategia de “especialista”.

Existen cinco caracteristicas que un nicho debe poseer para ser rentable y

duradero :

Representar un potencial de beneficio suficiente: Se a analizado este
punto, por la gran cantidad de personas con las que cuenta este nicho
que en porcentaje es mas del 60% de la poblacién total, se encuentra
que cuenta con un potencial de beneficio.

Tener un potencial de crecimiento: El déficit de viviendas existentes para
este nicho es muy elevado, y cubrir parte de ese déficit es uno de los
objetivos que busca el actual proyecto.

Ser poco atractivo para la competencia: Este nicho especificamente no
es atractivo para la competencia, ya que se crean muchas dudas sobre
su capacidad de pago.

Corresponder a las capacidades distintivas de la empresa.

Poseer una barrera de entrada defendible: La berrera de entrada

defendible principal que se presenta aqui son las economias de escala.

La caracteristica principal para adoptar esta estrategia sera la vivienda de tipo

“progresivo” y que tenemos una ventaja competitiva en costos. Objetivos

2,345
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4.5.3.5 Estrategias Operativas

Estas estrategias son la base de accién para el plan de mercadotecnia que se

realizara posteriormente, se propone:

a. Estrategia de Producto

e Urbanizacion de tipo progresivo, algo novedoso para el consumidor
y a futuro una oportunidad nueva de negocio para la ampliacion.
Objetivo 6

e Urbanizacion cerrada y ecoldgica, creando seguridad tanto fisica
como en la calidad de vida de los habitantes de la urbanizacion.

Objetivo 3

b. Estrategia de Precio

e Construccion de precio conveniente, puesto que se construira en

volumen con lo que se bajara los costos

significativamente.(Economias de escala). Objetivo 1,2,3,4

c. Estrategia de Comunicacion

¢ Contactos con medios de informacidén para que realicen reportajes

acerca del plan de vivienda que se va a emprender. Objetivos 2, 3, 4
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e Publicaciones en diarios locales para efectos de difundir la

publicidad respectiva. Objetivos 2, 3, 4, 5

e Vallas en lugares estratégicos Objetivos 2, 3, 4,5

e Creacion de una pagina WEB interactiva para informar sobre las
bondades del proyecto, en especial para que los migrantes

conozcan acerca de él. Objetivos 2,3 4, 5

e Promocionar por medio de los couriers acerca de la urbanizacién

que se esta creando en Machala. Objetivos 2,3 4, 5

4.5.3.6 Estrategia de Marketing Directo

 Conseguir una base de datos fiable de personas que tengan el perfil
requerido. Objetivos 2,4,5

e Enviar propaganda a los prospectos segun el perfil de consumidor.
Objetivos 2,4,5

e Capacitar adecuadamente a la fuerza de ventas para que den
asesoramiento a los clientes. . Objetivos 2,4,5

e Diseriar la casa modelo de tal manera que sea atractiva para las

personas que la visiten y sea un gancho de venta. Objetivos 2,4,5
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o Realizar alianzas estratégicas con empresas constructoras,
inmobiliarias y de otra indole, para comercializar los productos.

Objetivos 2,4,5

4.5 Mezcla De Marketing

Aqui se presenta la propuesta del plan de mercadotecnia, para la empresa
CONSTRUPAC, el mismo que ha sido desarrollado en base a las estrategias y

objetivos mercadotécnicos propuestos anteriormente.

4.5.1 Producto

4.5.1.1 Ciclo de Vida

El producto se encuentra en el ciclo de introduccién, ya que como se anotd
anteriormente esta urbanizacion tiene caracteristicas peculiares que la
diferencia de las demas, otro factor es por que el producto recién entra al
mercado en el 2005 y aun no esta en la mente del consumidor, lo que lo ubica
en una etapa de introduccion. El grafico indica la relacién entre la demanda del
producto y el tiempo, ademas donde se encuentra la X es en la fase en que

esta el producto que se pretende lanzar.
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Figura 4.1

DIAGRAMA DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

d Introduccion  Crecimiento  Tyrbulencia Declive
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Elabarado por: Autores

A medida que trascurra el tiempo, la demanda se ira incrementando, segun el
posicionamiento que se logré en la mente de los consumidores del mercado
meta; otro factor importante para que aumente la demanda es que también se
manejen las actividades y los procesos de la empresa y si estos tienen

armonia.

4.5.1.2 Caracteristicas del Producto
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Las caracteristicas del producto se encuentran a detalle en el capitulo de

analisis técnico. A continuacion las

producto:

particularidades mas importantes del

« El plan de vivienda se desarrolla dentro de una urbanizacién cerrada de

7 Ha., que se encuentra localizada en la ciudad de Machala en la Av.

Circunvalacién Norte y calle 9 de Octubre (a 15 cuadras del centro) , en

la cual se construiran 341 unidades habitacionales de cinco tipos. A

continuacion se muestran, los tipos de viviendas, cantidad de las

mismas, area de terreno, area de construccion y precio:

CUADRO 4.1

CARACTERISTICAS DE LAS VIVIENDAS

AREA AREA VALOR
TIPO DE VIVIENDA UNIDADES

TERRENO |CONSTRU| UNIT

Medianeras con bono 83 100 42,8 8.000
Medianeras sin bono 138 125 58,2112.600
Esquineras a la principal 24 125 58,2113.600
Esquineras a la secundaria 48 125 58,2112.800
Centrales a la principal 48 125 58,2113.200

Elaborado por: Autores
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Las caracteristicas de la urbanizacién son las siguientes:

¢ Urbanizacion privada, con cerramiento perimetral, garita y un solo
ingreso y salida; Bordillos, aceras, areas verdes, areas comunales. Luz

eléctrica, alcantarillado, agua potable.

Las caracteristicas de las viviendas son:

¢ Sala, comedor, cocina, bano, lavanderia, paredes de bloque visto,
cubierta de eternit, con bases para segunda planta, inodoros, lavabo y
fregadero, mesén desayunador, mesoén de fregadero, accesorios
eléctricos y sanitarios empotrados, ventanas de aluminio y vidrio,

puertas de laurel. Listas para ser habitadas.

e El conjunto poseera 5000 m2 de areas verdes, 10500 m2 de area

comunal y 14000 m2 de vias.

e Adicionalmente la urbanizacién contara con: seguridad y mantenimiento.
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4.5.2.1 Analisis de Costos
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CUADRO 4.2
Costo Costo Costo COST
TIPO DE VIVIENDA

Terreno Urbanizar |Construc TOTAL
Medianeras con bono 216,87 12.509,43 3362,91| 6.089,21
Medianeras sin bono 347,83 13.136,79 5059,41| 8.544,02
Esquineras a la principal 550,00(3.136,79 5059,41| 8.746,20
Esquineras a la secundaria 400,00|3.136,79 5059,41| 8.596,20
Centrales a la principal 450,00(3.136,79 5059,41| 8.646,20

Elaborado por: Autores

El margen de utilidad es ascendente dependiendo del precio de la vivienda, el

cual a su vez depende de la extension y ubicacion de la misma.

4.5.2.2 Politicas de Crédito

Van encaminadas a satisfacer la necesidad de financiamiento de las familias

para poder pagar su vivienda en algunas cuotas. Para determinar el nimero de
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cuotas mensuales se tomé como referencia la investigacién de mercados, la

cual muestra la preferencia por el crédito de 5 a 10 afos de plazo, por lo que el

plazo previsto para los créditos es de7 anos. Para que las personas del decil 4

al decil 8 (segun la tabla del ingreso promedio del andlisis del entorno) puedan

pagar sus créditos y como parte del financiamiento de las obras se requiere

que aporten una cuota inicial del 30% del valor de la vivienda y por el 70% se

les otorgara un financiamiento con una tasa del 16% anual, tasa que es

competitiva en el mercado.

4.5.2.3 Fijacion de precios

El precio fijado por vivienda se muestra a continuacion:

CUADRO 4.3
PRECIO DE LAS
TIPO DE VIVIENDA VIVIENDAS EN
US$

Medianeras con bono : 8.000
Medianeras sin bono 12.600
Esquineras a la principal 13.600
Esquineras a la secundaria 12.800
Centrales a la principal 13.200

Elaborado por: Autores
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El Precio estuvo fijado en base a:

a) Estudio de Costos, en el que se fij6 un margen mayor para las viviendas

mejor ubicadas y con mas extension

b) Analisis de precios de la competencia, para evaluar el precio de introduccién
de las viviendas y asegurar que se cumplan las estrategias de precio, siendo

competitivos en este campo.

4.5.3 Canales De Distribucion

“La necesidad de un canal de distribucién para comercializar un producto,
procede de la imposibilidad para el fabricante de asumir él mismo todas las
tareas y las funciones que suponen las relaciones de intercambio, conforme a
las expectativas de los compradores potenciales.

Un canal de distribucién es una estructura formada por las partes que
intervienen en el proceso del intercambio competitivo, con el fin de poner los
bienes y servicios a disposicion de los consumidores o usuarios industriales.
Estas partes son los productores, los intermediarios y los consumidores-
n 32

compradores”.

De las diversas funciones que presenta la distribucién se ha tomado la decisién

de poner especial atencion a dos esta son:

2 LAMBINN Jean-Jaques; Marketing Estratégico; Editorial Mc Graw-Hill; 2da edicion; Madrid-Espaiia;
1991; Capl1; pags 414
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“Contactar: Toda actividad que facilite la accesibilidad de grupos de
compradores a la vez numerosos y dispersos.

Informar: Toda actividad que permite mejorar el conocimiento de las

necesidades del mercado y de los términos del intercambio competitivo”.>

En el caso del plan de negocios propuesto vamos a tener que optar por las dos

clases de distribucion que existen, la distribucion directa, y la distribucion

indirecta.

4.5.3.1 Distribucion Directa

“La distribucion directa es aquella formada tan solo por el productor y el

consumidor final sin intermediarios que presten ayuda”.®*

« En la mayoria de los casos las viviendas se venden directamente al
beneficiario, ya que la constructora publicita sus productos y los ofrece,

teniendo como ilustracidén para su venta una casa o departamento

modelo.

4.5.3.2 Distribucion Indirecta

33 LAMBINN Jean-Jaques; Marketing Estratégico; Editorial Mc Graw-Hill; 2da edicién; Madrid-Espafia;

1991; Capl1; pags 415
34 Staton. Etzel. Walker. Fundamentos de Marketing. Décima edicién. Pag. 466
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“La distribucion indirecta es aquella constituida por el productor, el consumidor
final, y al menos por un nivel de intermediarios”.*®

Los principales canales de distribucion en este caso seran los siguientes:

e Los corredores de bienes raices hacen el papel de intermediarios que
ayudan a la transferencia de la propiedad de las viviendas, estos ganan

un porcentaje sobre las ventas, generalmente del 1%

e Las instituciones financieras como son Bancos, Cooperativas de ahorro
y crédito, mutualistas también sirven de nexo para la adquisicion de

viviendas.

e Ferias de la construccidon, en estos sitios se brinda informacién y

ademas se concretan las negociaciones.

4.5.4 Comunicacion

Es muy importante contar con un plan de medios para la comercializacion de
las viviendas del proyecto, ya que se encuentra en una etapa de introduccion
donde es primordial comunicar a la sociedad sobre su reciente existencia y

sobre todas sus caracteristicas que hacen de este un proyecto diferente.

35 Staton. Etzel. Walker. Fundamentos de Merketing. Décima edicion. Pag. 466
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4.5.4.1 Objetivos del Plan de Comunicacion

e Dar a conocer la existencia de una nueva urbanizacién con un concepto

nuevo de viviendas (progresivas).

» Posicionar a Construpac, como la constructora que hace que tus suefos

de tener una casa propia se conviertan en realidad.

» Obtener recordacion publicitaria en las ciudad de Machala que es donde

se pondra en marcha el proyecto

4.5.4.2 Grupo Objetivo

« Principal: Estos pertenecen al nivel socioecondmico Medio- medio,
medio-bajo, de edades que van desde los 20 a 60 afios o mas, que
vivan en Machala o que deseen vivir en esta ciudad.

e« Patronos: Dentro de esta categoria estan hacendados, empresarios y
empresas medianas y grandes, que se interesan por el bienestar de sus
empleados, y como medio de incentivo les podrian financiar una
vivienda a estos. Dentro de esta categoria se pueden considerar a los
militares de mediano o bajo rango.

« Emigrantes: Un mercado potencial muy importante para este proyecto
es el de los migrantes, ya que la mayoria de estas personas piensa

volver algun dia o transfieren parte de sus ingresos a sus familias.
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4.5.4.3 Lanzamiento

Se tiene previsto la reproduccion de un triptico informativo relacionado con el
producto que ofreceremos, que incluye las caracteristicas principales en cuanto
a caracteristicas tanto de la urbanizacién como de las viviendas y modos de
financiamiento y . Con este triptico se pretende iniciar una fase de informacién
sobre la empresa y el producto que se propagara por las vias de publicidad
informativa.

Como lanzamiento adicional, y con el fin de exponer el estilo de construccion,

se pretende ubicar una casa modelo en la entrada de la nueva urbanizacion..

4.5.4.4 Seleccion de Medios

Aqui se ha tomado en cuenta que se dirigira a tres tipos de consumidores, y

que los medios seran distintos para cada uno.

a. Prensa

“Los| periédicos son un medio publicitario de gran flexibilidad y oportunidad.
Podemos insertar y cancelar anuncios en muy poco tiempo, y podemos colocar
desde pequeiios avisos publicitarios hasta anuncios de varias planas. Pueden

agregarse o suprimirse paginas, de modo que los periédicos no presentan las
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limitaciones del tiempo como la television y la radio. Podemos utilizarlos para
llegar a una ciudad entera.”®
Se publicaran articulos y propaganda promocional en el diario local llamado el

“Correo”. Este tipo de medio esta enfocado al grupo objetivo principal y para

los patronos.

b. Television

“Combina el movimiento, el sonido y efectos visuales especiales. Los productos
pueden ser demostrados y descritos en ella. La televisién brinda una gran
cobertura grafica y mucha flexibilidad en la presentacion del mensaje. La traba

de este medio es que es relativamente caro”.%’

El proyecto sera difundido a través de este medio en el canal local “OK TV” que
es de buena audiencia en la ciudad de Machala. Este medio estara dirigido

para el grupo principal y para los patronos.

c. Correo Directo

Estel medio es también llamado Marketing directo, es el mas personal y

selectivo de todos. Por medio de la obtencién de una base de datos podemos

llegar de manera directa hacia los potenciales consumidores, y ponerlos al

% Staton. Etzel. Walker. Fundamentos de Marketing. Décima edicién. Pag 650

7 Etzel. Walker. Fundamentos de Marketing. Décima edicion. Pag 650
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tanto sobre el proyecto. Ademas se enviara propaganda como tripticos
informativos y demas informacion explicativa a los prospectos segun su perfil.
Este medio al igual que los anteriores estara dirigido al grupo principal y los

patronos.

d. Publicidad al aire libre
Este medio es muy importante y efectivo, el proyecto sera difundido por medio

de vallas publicitarias encaminadas a dar a conocer el nuevo concepto de

vivienda que se desea introducir y de la excelente localizacién que tendra el
mismo. Este medio estara dirigido basicamente para el grupo principal de

consumidores y en menor grado para los patronos.

e. Publicidad de especialidades

“Se llama asi a una mercancia impresa con el nombre, mensaje o logotipo del
anunciante que se regala al publico. Dentro de estas se encuentran desde
plumas hasta tazas de café y calendarios”®,

. Para perdurar en la mente de los consumidores y brindarles una buena

imagen con costos relativamente bajos ofreceremos diversos articulos. De igual

manera este medio estara diridido hacia el grupo principal y los patronos.

3% | Etzel. Walker. Fundamentos de Marketing. Décima edicién. Pag 653
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f. Internet

Es un nuevo medio por el cual se puede publicar tanto productos como
servicios a un costo relativamente bajo, con resultados 6ptimos.

Se creara una pagina WEB interactiva que describa todas las cualidades tanto
de la urbanizacién, como de la vivienda, ademas se tendra la opcién de saber
sobre la forma de financiamiento de la misma, y el valor exacto de las cuotas a
pagar por el tipo de vivienda que les interese. Este tipo de medio estara dirigido
principalmente a los migrantes que deseen obtener su vivienda, aqui podran

obtener informacién detallada.

4.5.4.5 Presupuesto publicitario

Cuadro No 4.4

Presupuesto Publicitario

Rubro Especificacion cantidad |valor unitario total
Anuncio TV cuiias 30" 10 13 125
lAnungio Diario 3 columna X 8 cm 1 61 61
Mantenimiento Pagina Web mensual 1 70 70
Publicidad Especializada varios 50 1 50
Marketing Directo tripticos 100 0,14 14
Vallas mensual 1 80 80
400

Elaborado por: Autores

4.5.5 Relaciones Publicas

Todos los integrantes de la empresa deben estar en capacidad de poder

relacionarse a buen nivel con los clientes, es decir todos los integrantes de la
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empresa se convertiran en los vendedores del producto. Se aprovechara la
ubicacion de la casa modelo, de manera que esta permita mostrar los
beneficios de construccion y los beneficios estéticos, logrando asi que la
percepcion del cliente no esté por debajo de sus expectativas. Se dice que se
aprovechara esto, porque sera en esta casa en donde funcionara la oficina de
atencion y contacto con el cliente, en donde trabajara el gerente de
operaciones y la secretaria y en donde se realizara mayormente el enganche

final con los compradores.



CAPITULO V
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CAPITULO V

5. Estudio Técnico Del Proyecto

A continuacion se presentan las diversas etapas, trabajos, materiales,
herramientas, equipos y demas componentes que implica la construccion de

viviendas ocupando la tecnologia tradicional.

5.1 Descripcion De La Tecnologia Tradicional y materiales
usados en ella.

El procedimiento de disefio tradicional basico se realiza en varias etapas.:

En la primera, el arquitecto desarrolla un programa lo lista de requerimientos

del cliente.

La segunda, fase es llamada conceptual, aqui se interpreta los
requerimientos para asignar espacios, relacionarlos y preparar esquemas, para
ilustrar los conceptos. Después de obtener suficiente informaciéon con respecto
a las dimensiones y a la construccion general del inmueble, se prepara un

presupuesto preliminar de construccion.

La etapa final, es conocida como la fase de documentos del contrato. Esta

culmina con la preparacion de planos y especificaciones de trabajo y
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construccion los cuales se anexan al contrato entre el cliente y el constructor vy,
por fanto, se convierten en documentos legales.

Una ves culminadas las anteriores etapas, el contratista general planifica y
programa las operaciones de construccién minuciosamente y moviliza el equipo
y el personal para el proyecto. A los subcontratistas se les notifica la
adjudicacion del contrato y en el momento adecuado se les entregan las cartas
de intencion o las adjudicaciones de subcontratos, asi como las notificaciones

escritas de proceder.

Antes de iniciar la construccidn, el contratista general ordena una inspeccion
de las estructuras y el terreno adyacentes, no sélo para sus registros sino para
enterarse de las condiciones locales. En seguida se realiza un levantamiento

topografico para realizar el trazado de la obra.

Después, se prepara el sitio de la obra para recibir la construccion. Es posible
que esta labor implique la explanaciéon de la superficie, luego la excavacion
hasta las profundidades que las bases y cimientos requieran o el traslado de
tuberias o servicios. Para excavaciones profundas se hacen arriostramientos y

se realiza drenaje del terreno.

Las construcciones grandes se inician con la colocacion de los cimientos,
sobre los cuales descansara la edificacion. A esto le sigue el levantamiento de
muros portantes de cargas y de los pérticos estructurales.

A medida que realice la construcciéon, se van instalando las tuberias, los
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ductos y el alambrado eléctrico. Después se construyen los pisos permanentes,
los muros exteriores y las ventanas. Cuando llegue el momento, se colocaran

las divisiones fijas, el techo y su cubierta, o techado.

Sigue entonces el terminado de la construccion, que incluye la instalacion de
lo siguiente: cielo rasos, ceramicas, divisiones, paneles de muros, accesorios
de instalaciones sanitarias e hidraulicas, hornos para calefaccion y equipos de
aire acondicionado, mecanismos de calefaccién y ventilaciéon para los cuartos;
acabados de piso, vidrios para ventanas, particiones movibles, puertas,
herrajes para acabados; equipos y aparatos eléctricos, con los dispositivos
para iluminacién, interruptores, tomas de corriente, transformadores y

controles, y otros articulos que aparezcan en los planos y especificaciones.

Luego se procede a conectar a la edificacion los servicios de electricidad y
agua. Después, se pavimenta y se realiza paisajismo en el sitio de la obra y,
finalmente, se limpia y pinta el interior. Hay tres etapas importantes en la

construccion de tipo tradicional que son:

» Trabajos preliminares.
e Etapa de subestructura.

o Etapa de superstructura.
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5.1.1 Trabajos Preliminares.

a) Limpieza de terreno

La limpieza del terreno, se realizara para preparar el lugar donde se va a
construir, retirando la basura, escombros, hierba, arbustos, o restos de

construcciones anteriores.

b) Trazo

El trazado, consiste en marcar sobre el terreno las medidas que se han pensado en el

proyecto, y que se encuentran en el plano o dibujo de la casa o cuarto por construir.

Es recomendable que el trazado se haga por lo menos entre tres personas,
debido a que para una sola resulte demasiado dificil y no queda exacto.

Es necesario para llevar a cabo este trabajo lo siguiente: cinta métrica o metro
comn, carretes de hilo de varios metros de largo, estacas de madera, clavos
de dos pulgadas, martillo o maceta para clavar las estacas, cal para marcar en
el terreno y nivel de manguera para fijar la altura a la que debera ir el piso
interior de la construccion sobre el terreno.

Para realizar el trazado se debe seguir los siguientes pasos:

e Tendido de hilos.
¢ Traza de perpendiculares.
e Trazado del ancho de la excavacion.

¢ Nivelacion
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5.1.2 Etapa De Subestructura

La etapa de subestructura es aquella que se realiza al suelo, para que resista y este listo

para soportar la construccion de una edificacion.

Esta etapa comprende la llamada cimentacion.

5.1.2.1Cimentacion

a. Excavaciones para cimientos:

Las cepas o zanjas son excavaciones dentro de las cuales se construyen la
cimentacion de una construccion. El ancho y la profundidad de esta excavacion
debe ser de un tamafio adecuado a las dimensiones de los cimientos que se

van a construir.

b. Herramienta necesaria:

Para hacer la excavacion se necesita Unicamente de pala y zapapico. Cuando
es necesario acarrear el producto de la excavacién, se puede hacer en

carretilla, cestos de mimbre, botes de lamina o en costales de yute o similares.

c. Conocimiento de la resistencia del terreno:
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Para construir los cimien
tos de uno vivienda es. - |

y, f/ nOCEsaFio oxcovar capas |
S
- de ccuerdo con los cjes |

de los cimientos, I

construaprende.com

Para construir una cimentacion es necesario eliminar la capa de tierra vegetal

superficial que es la menos resistente, cuyo espesor es muy variable.

Retirada la capa de tierra vegetal, se recomienda hacer una pequefa
excavacion hasta de 50cm de profundidad para conocer la dureza del terreno.

Por su dureza los terrenos pueden dividirse en cuatro tipos:

* Terreno malo

Es el que presenta aspecto humedo y esponjoso y que lanzando una
herramienta pesada (por ejemplo, la pala) se clava en el terreno penetrando

con facilidad.

* Tefreno regular

Se puede excavar facilmente con pala sin necesidad de aflojar la tierra con

zapapico.
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* Terreno bueno

Tan solo es posible excavar a base de zapapico, que penetra dificilmente en el

terreno.

TIPOS DE TERRENO

7 { saeno rerreno regulor terreng inlermedio rerceno buenc

Se clavo lc'.po>lo Panstro kil-:ilmcnn lo pale Penerro al z;rpopico Se excavo solomente © gran présion
orrofandola con
la mann

Es sumamente importante determinar, de acuerdo con el esfuerzo necesario

para hacer la excavacion, cual es el tipo de terreno donde se va a construir, ya

que de esto depende el ancho de la cimentacidén que se construira.

d. Procedimiento de trabajo: la excavacién se hara respetando las lineas
marcadas con cal que indican el ancho de la cimentacién. No es necesario

hacer la cepa mas ancha de lo que ha sido sefialada.

e. Tipos de cimentacién:

Los tipos principales de cimentacidn son los siguientes:

« Cimientos de piedra.
« Cimientos de mamposteria.
« Cimentaciones proftindas.

« Cimentaciones superficiales.
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5.1.3 Etapa De Superestructura

La parte de la edificacién por encima del suelo se llama superestructura

En la mayor parte de edificaciones, el sisttma estructural de Ia
superestructura estad formado por las plataformas del piso y la cubierta,
miembros horizontales que las soportan y verticales que soportan a los otros
componentes.

Los componentes de esta etapa son los siguientes:

5.1.3.1 Muros

Los muros se clasifican en 3 tipos:

a. Muro de carga..- Su funcién basica es soportar cargas, consecuencia, se

puede decir que es un elemento sujeto a compresion.

b. Muro divisorio.- La funcidén basica de este tipo de muro es de aislar o

separar.

c. Muro de contencion.- Generalmente estan sujetos a fricciéon en virtud de

tener que soportar empujes horizontales.

Los grupos anteriores se dividen en muros interiores y muros exteriores, por el

tipo de material de que estan hechos.
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Los materiales para la construccion de muros son muy variados, en general, las
especificaciones y calidades que deben poseer los tabiques, block y otros
elementos usados a la construccion estaran supeditados a las funciones y

calidades que dichos muros vayan a desempefar.

5.1.3.2 Columnas

Las columnas son elementos estructurales que sirven para transmitir las cargas
de la estructura del cimiento, las formas, los armados y las especificaciones y
las columnas estaran en razén directa del tipo de esfuerzos que estan
expuesta. Su construccion en cuanto a su forma es muy variada existen:
cuadradas, rectangulares, etc., y pueden elaborarse con materiales como
pueden ser de, maderas, tabique, piedra, acero, concreto, etc. Siendo estos
dos ultimos los materiales mas utilizados por su nobleza, resistencia y

adaptabilidad.

* Columnas de tabique.
e Columnas de piedras.
e Columnas de acero.

o Columnas de concreto.

5.1.3.3 Trabes

Las vigas o trabes de concreto armado se utilizan para apoyar lozas de techos
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sujetos a muros o entre muros y columnas. Son elementos de seccion variable
y pueden elaborarse con diferentes materiales.

Las trabes en extremos de lozas se engrosara y deberan usarse en todos los
lados discontinuos de las lozas planas. Pueden colocarse arriba y debajo de la
loza monoliticamente con ella. Cuando haya vigas interiores apoyadas en
trabes, que a su vez se apoyen en columnas, toda la loza debera apoyarse en

vigas para evitar inseguridad de momentos y distribucion de cargas.

5.1.3.4 Losas

Las losas se dividen en dos tipos:

a. Losas de entrepiso

Las lozas de entrepiso tienen una ranura para su junteo donde se alojan las
varillas de anclaje y bastones de continuidad lo que da un entrepiso arme,

uniforme y resiente.

b. Losas de azotea

Las losas de azotea son elementos de carga, prefabricadas o armados con
parrillas de acero cuyas caracteristicas varian cuya funcién de las cargas y los

clargs, con bastantes transversales de anclaje de cada extremo.

5.1.3.5 Techos
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Los techos pueden ser permanentes o provisionales, dependiendo de los

materiales de lo que estén elaborados.

Para la elaboracion de los techos existen desde: paja, sacate, tejamil, palapa,
tablas, piedras, etc., hasta materiales de ladrillo, madera, plastico, asbesto,

acrilico, lamina, concreto, etc.

Existen varios tipos de techo, entre los principales tenemos:

a. Techos de concreto.

b. Techos con palma.

c. Techos hechos a bases de vigas y tablas de madera.

d. Techo tierra-cemento.

e. Techo de teja de barro.

f. Techo de béveda.

g. Techo de teja de asbesto-cemento.

h. Techo de lamina de metal.

i. Techos de estructura mixtas.

5.1.3.6 Cimbras
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La cimbra es muy util en la ejecucién de una serie de trabajo durante la
construccion de obras de entre ejes iguales y a otro caso especial amerite el

estudio, proyecto y ejecucion de este tipo de cimbras.

Entre los principales tipos existentes de cimbras nombramos las principales:

a. Cimbras para concreto aparente.

b. Cimbras especiales.

c. Cimbras rodantes.

d. Cimbras deslizantes.

5.1.4 Materiales usados en la construccion

A continuacion se presentan los principales materiales utilizados en la

construccion de viviendas bajo la tecnologia tradicional:

a. Rocas

Por constituir un material natural, la piedra no precisa para su empleo mas que
la extraccion y la transformacion en elementos de forma adecuada. Sin
embargo, es necesario que reuna una serie de cualidades que garanticen su

aptitud para el empleo a que se destine. Estas cualidades dependen de su
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estructura, densidad, compacidad, porosidad, dureza, composicion, durabilidad,

resistencia, a los esfuerzos a que estara sometida, etc.

De 3 maneras principales se utilizan las piedras en la construccion:

* Como elemento resistente.
* Como elemento decorativo.

* Como materia prima para la fabricacién de otros materiales.

b. Ladrillos

Los ladrillos se clasifican entre los materiales que se obtienen mediante la
colocacion de arcillas naturales previamente moldeadas, o materiales
ceramicos. Las operaciones que comprende la fabricacion de ladrillos pueden

resumirse como sigue:

* Extraccion y trituracion de la arcilla
* Preparacion y amasado de la pasta
* Moldeo

* Desecacion

* Coccion

c. Conglomerantes

Cabe definir los conglomerantes como los materiales capaces de adherirse a
otros y dar cohesion al conjunto, por efectos de transformaciones quimicas que

se producen en su masa y que se originan un nuevo conjunto.
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Existen varios tipos de conglomerantes pero los principales y mas conocidos

son.

e Yeso: El yeso es un material que resiste mal la accién de los agentes
atmosféricos, por lo que se usa preferentemente en obras interiores. Se
adhiere poco a las piedras y madera, y oxida el hierro. Constituye un
buen aislante del sonido y protege a la madera y al hierro contra el

fuego.

e Cal: Es un material conglomerante, polvoriante y parcialmente apagado
que fragua y endurece en el aire, y en ocasiones incluso lo hace debajo

del agua. En la construccion se lo usa mayormente en los interiores.

e Cemento: A diferencia del yeso y la cal, raras veces se utiliza el
cemento solo, amasado con agua y formando una pasta pura. Su uso
mas propio es, en combinacion de otros materiales, en la confeccién de
conglomerados, especialmente morteros y concretos armados. El mas
utilizado en la construccién, por ser el mas econémico, es el Cemento

Pértland tiene un color gris oscuro y se lo conoce como "CP".

e Morteros: En construccion se da el nombre de mortero a una mezcla de
uno o dos conglomerantes y arena amasada con agua, la mezcla da
lugar a una pasta plastica o fluida que después fragua y endurece a

consecuencia de unos procesos quimicos que en ella se producen. El



165

mortero se adhiere a las superficies mas o menos irregulares de los
ladrillos o bloques y da al conjunto cierta compacidad y resistencia a la
compresion. El amasado de los morteros se realiza removiendo vy
agitando los componentes de la mezcla las veces necesarias para

conseguir su uniformidad. Esta operacion se llama batir la mezcla.

Arenas: La arena o arido fino es el material que resulta de la
desintegracion natural de las rocas o se obtiene de la trituracion de las
mismas, y cuyo tamarfo es inferior a los 5mm. Preferentemente, el
amasado se efectla en amasadoras o hormigoneras, batiendo la mezcla

con un minimo de un minuto.

Concreto armado (hormigon): Es un material, mezcla de cemento,
agua, arena y grava, que al fraguar y endurecer adquiere una
consistencia similar a la de las mejores piedras naturales. Puede
considerarse como el conglomerante pétreo artificial que resulta de

agregar grava a un mortero.

Gravas: Se consideran como gravas los fragmentos de roca con un
diametro inferior a 15 cm. Pueden ser el producto de la disgregacion
natural de las rocas o de la trituracion o machaqueo de las mismas.
Tienen aplicacion en mamposteria, confeccién de concreto armado y

para pavimentacion de lineas de ferrocarriles y carreteras. Ademas de
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las rocas que se encuentran ya troceadas en la naturaleza, se pueden

obtener gravas a partir de rocas machacadas en las canteras.

Arcilla: Son particulas finisimas menores de 0.06 mm, de diametro,
procedentes de la descomposicidon de rocas feldespaticas. La arcilla
pura recibe el nombre de caolin. Una de las principales propiedades de
la arcilla es su plasticidad, ademas de ser refractaria. Desempefia un
gran papel en la construccioén por ser una materia prima en la fabricacion

de cementos y de ceramica.

Basalto: Son rocas muy compactas compuestas de feldespato, augita,
olivino y minerales de hierro, su color es gris negruzco que a veces
adquiere un brillo metalico. Son piedras muy duras que impiden su

empleo en trabajos tallados y resisten muy poco al fuego.

Adobe: Es un material granuloso, grueso, ligero, color amarillento y de
consistencia media. Es material poroso y absorbente de agua. Es un
buen aislante del fri6 y del calor por lo que conviene usarlos en climas

extremosos, mezcla para la fabricacion de ladrillos.

Aditivos: Se denominan aditivos a una serie de productos que se
afaden al concreto con objeto de mejorar algunas de sus

caracteristicas; normalmente algunos aditivos se agregan al agua del
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amasado, pero es de suma importancia controlar la dosificacion

necesaria ya que de lo contrario distorsiona el resultado apetecido.

d. Azulejos: Es una pieza de pasta ceramica de poco espesor, recubierta por
una capa de esmalite puede ser lisa o con dibujos en diferentes colores, formas
y tamanos: las formas preferidas son las cuadradas y las rectangulares sus
dimensiones oscilan entre 10 x 10, 15 x 15, 20 x 20 y 20 x 30 cm. Actualmente

se fabrican también con otras formas no rectangulares.

e. Aceros: Son metales aleados a uno o mas componentes y sirven para
reforzar las estructuras de las viviendas .Los diferentes principales tipos de

aceros son los siguientes:

e Aceros al carbono.
e Aceros de baja aleacion ultra resistentes.

e Aceros inoxidables.

5.1.5 Maquinarias Y Herramientas

5.1.5.1 Herramienta manual.

Son aquellos implementos en los cuales la fuerza del hombre es el motor para

su funcionamiento. Las principales herramientas manuales son las siguientes:
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Pala: Es un instrumento o herramienta de mano compuesta de una
placa metalica y un cabo de madera, la placa puede terminar recta y en
este caso sirve para cavar zanjas, para hacer revolturas, morteros y
mezclas, emparejar superficies, etc. O puede terminar redondeada y en

punta sirviendo entonces principalmente para excavar.

Pico: Es una herramienta consistente en un cabo o mango de madera
con una pieza larga de fierro en su extremo. Esta pieza puede terminar
en dos puntas o en una punta, en un extremo y un corte angosto en el
otro.

Marro o Mazo: Se conoce como un marro a una masa de fierro provista
de un mango. Se les denomina segun el peso de la masa de hierro y los
ahi de muchos tamanos, los mas pequenos tienen el mango corto y se
usan con una mano para clavar estacas o bien los albaniles lo emplean
para rastrear piedras toscamente.

Cuia: Barra de acero cilindrica corte de 30 a 40cm. De largo y de 38 a
51mm. De diametro terminada en punta o como cincel que se usa para
romper piedras colocandola en las gritas y golpeando con un marro.
Paletas: Se les llama también "llanas" su funcién es alisar las juntas.
Cuchara De Albaiiil: Hoja de acero de forma triangular con un mango
de madera que se utiliza en miultiples trabajos de albaiileria, los mas
grandes se emplean para mampostear y hacer aplanados y las mas

pequeias para trabajar detalles.
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Plana: Rectangulo de madera de unos 30cm de lado largo por unos
15cm de ancho y de dos a tres de gruesos que sirve para hacer
acabados asperos en aplanados y recubrimientos.

Llana: Placa de acero rectangular de unos 25c¢cm de largo por 15cm de
ancho. Consiste de un mango que sirve para hacer acabados finos.
Pisén De Mano: Se utiliza para que un hombre compacte materiales
que pueden ser de terracerias plantillas, fondos de zanjas, relleno de
zanjas, acostillado de tubos, etc. consiste en una masa pesada provista
de una barra en posicién vertical.

Acero para barrenacion a mano: Para barrenar a mano se emplean
tramos de barras de acero de seccion octagonal; la barra la sostiene un
trabajador con ambas manos y la golpea con un marro. El trabajo se
empieza con una barra corta que se llama "rompedura” y conforme el
barreno se va haciendo mas profundo.

Carretilla De Mano: En esencia puede decirse que es un carrito de
mano con una rueda adelante sostenido en un eje apoyado a su vez en
dos largueros de los cuales se empuja y con una caja metalica gruesa
para transportar materiales de construccién de todas clases.

Grifo Para Doblar Varillas De Acero De Refuerzo: Es utilizado para
hacer los quiebres y algunos dobleces que marcan los planes.

Celdas: De 50cm a 1m de largo funcionan segln el principio del
barrilete de carpintero. Sirven para aprisionar entre ellas dos tablas de
encofrado o para unir dos elementos en espera del fraguado de un

concreto armado.
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Esparabel: De madera con dos lados bordeados sujetados de forma
horizontal en la mano menos diestra, permite transportar al lugar de
trabajo una importante cantidad de mortero.

Buriles, Cinceles, Punzones: Sirven para ejecutar demoliciones
parciales para agujerar parador espereza y mejorar la adherencia del
mortero, para preparar los empotrados para cortar ladrillos y piedras.
Cincel de agramilas generalmente son de acero y sus extremos
puntiagudos o cortantes.

Cordel: Es un hilo de algodén trenzado, tensado entre dos fichas o
piquetes de madera o de metal de 20 a 25m de largo, sirve para
materializar una linea recta en el suelo o sobre una parte de
construccion en curso.

Clavija: Es una pequefna celda que se clava en la albaiiileria para

tensar un hilo con un cordei para el posterior uso de dicho cordel.

Escuadra Del Albaiiil: Esta construida por dos cantoneras de acero
(70cm de largo) soldados entre ellas a 90° y unidas por un enderezador.
Pueden fabricar su escuadra con tres pedazos de madera dura puestas
rectas.

El Nivel De Burbuja: Permite controlar los horizontales, los verticales y
los pendientes de 45° gracias a sus tres tubos que contienen
generalmente agua coloreada, cuyo defecto voluntario en el relleno de

los tubos, produce una burbuja de aire que sirve para sefial de equilibrio
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con relacién a dos rayos trazados en rojo en los tubos se escogera un
nivel de metal con un suelo enderezado esta estara siempre limpia.
Plomada: Esta compuesta por un cordel de algodén trenzado de 4m de
largo aproximadamente terminado por un plomo de forma troncoconica y
lleva superpuesta una plaquita de hierro colocada: el lado del cuadrado
es igual al diametro mas grande del plomo que pesa aproximadamente
300g con el nivel de burbuja es la herramienta principal del albaiiil.

La Fija De Hierro: Mide aproximadamente 20 mm de diametro y 1 m de
largo; se clava en el suelo y permite mantener de manera estable
durante toda la duracién de los trabajos un cordel de alineacion.

El Cubo: Preferentemente de caucho entelado, sirve para dosificar y
transportar los diferentes elementos de los morteros y concreto armado.
La Pila (Pilén): De caucho entelado o de plastico, sirve para almacenar
las mezclas preparadas con pequefias cantidades 10 a 40 Its segun
modelos, podran igualmente amasar el yeso en él.

Hacha: Herramienta compuesta de una masa de fierro acerado; plana
por un extremo y terminada en filo algo curvo por el otro y proviste de un
mango o cava de madera.

Machete: Se emplea como auxiliar de hacha en el desmonte, para
cortar arbustos y maleza para rebajar piezas pequefas de madera o
para rajarlas.

Sardina: Es una sierra grande que consiste en una hoja de acero recta
por un borde y ligeramente curva y con los dientes por el otro de unos

metros de largo.
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e Serrucho: Consiste en una hoja de hoja de acero de unos 40 a 45 cm
de largo con dientes en un borde unida a un mango de madera que se

maneja con una mano para cortar la madera

5.1.5.2 Equipo ligero y maquinaria
A continuacion se presentan las principales maquinarias y equipos que se

utilizan para facilitar al hombre la construccién de viviendas, entre las

principales tenemos:

Revolvedora: Se llama revolvedora a los
aparatos o maquinas en las que se prepara

concreto.

Clavadora De Varilla: Revolucionaria, GDAT »:voicismmne
CLAVADORA DE VARILLA

ahora las varillas pueden ser clavadas a nivel de
tierra.
No es necesario usar un camion de canasta

para clavar las varillas desde arriba.
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Compactadora De Tierra TA55/5T sirircreien
COMP_A_CTA_DORA-DE'TIERRA

Herramienta de poca manutencién, con solo tres partes
movibles.
Compacta a una velocidad de 2300 golpes x minuto con

un martillo de una pulgada.

DLDg :g:s:nlias‘" ra

TALADRO

Taladro: Taladra efectivamente madera, metal o
albaiiileria.
Tiene un gatillo convenientemente sensitivo para

controlar mejor la velocidad del taladro

Esmeril: El esmeril manual mas poderoso. GR31 TRABAJG
MEDIANG

El motor integral stanley lo hace silencioso, CESMERIL
poderoso y confiable

También existe un modelo para aplicacién

bajo el agua.
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Bailarinas: Maquinas que se manejan para la
compactacion del material dentro de una casa

y sirve para el emparejamiento de la misma.

RETJROEXCAVADORA Sirve para la elaboracion
de zpnjas en una construccién en casa habitacion

y para cargar material desechable.

CAMION DE VOLTEO

Camidén que consta de un vagén, para
transportar material cuya caja puede
bajarla para vaciar la carga, se usa en

construcciones para el acarreo de

P Eeiia LA material.
CAMION Lk ¥OLT:U:
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APISONADOR
Maquina que sirve para compactar los materiales
del suelo y hacerlo mas resistente al hundimiento y

soportar el peso de la construccion

WNENIB e htiveid

~?ISOXADORG, -

*Nota: La informacion referente a Trabajos Preliminares, Materiales usados en la
construccion, Etapa De Subestructura, FEtapa De Superestructura, Maquinarias Y
Herramientas ha sido tomada de la pagina web www.construaprende.com, y
posteriormente resumida por los autores. Para mayor informacion referente a
especificaciones ingresar a ella.

5.2 Caracteristicas Del Proyecto

5.2.1 Perfil Del Proyecto

La Urbanizacion “PORTAL DE SAN ANTONIO” es un proyecto de vivienda
innovador y creativo, que se desarrolla con parametros de excelencia y calidad
propios de otro tipo de Urbanizaciones. Tiene cerramiento perimetral y una sola

entrada y salida, dandole la condicién propia de Urbanizacion privada.
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Todas las casas tienen acceso a calles vehiculares y cuentan con garaje
propio. Se las entrega a nivel de obra de manera que cada comprador puede

darles el acabado que desee de acuerdo a su posibilidad econémica.

En el patio se ubica la lavanderia sobre piso de cemento de cuatro metros

cuadrados.

5.2.1.1 Ubicacion.-

La Urbanizacion esta situada en de la ciudad de Machala, se asienta a un

costado de la Avenida Circunvalacion Norte.

El sector donde se desarrolla la urbanizacién se halla en plena expansioén y se

encuentra a 15 cuadras del centro de la ciudad.

5.2.1.2 Extension.-

El area total es de 7 Has, (70.050 m2) superficie que sera utilizada

integramente en la ejecucion del proyecto.

5.2.1.3 Caracteristicas.-

a. Infraestructura
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e Rellenos.-

Las obras de infraestructura comprenden el relleno integral planificado con
material de cascajo para las plataformas en las que se construyen las casas y
material de rio para las vias, dandole con esto mayor plasticidad a la sub-base

en la que se asentaran la base y la carpeta asfaltica.

La altura del relleno de plataformas para casas es de 0,35 m sobre el nivel
maximo de acumulaciéon de agua en las condiciones criticas, esto es una
coincidencia de “Un posible fendmeno del nifio, unido a aguaje y lluvia extrema,

de esta manera se garantiza que nunca se inundaran las viviendas.

Considerando como nivel 0,00 el del piso terminado, a —0,18 m por debajo del
nivel de piso terminado esta el nivel de aceras y de alli a -0,35 m. El nivel de
carpeta. Esto quiere decir que el nivel critico de agua de inundacién llegara

maximo a nivel de carpeta y nunca se acercara al de las viviendas.

¢ Nivel de relleno para vias:

El nivel de bordillo de la Avenida toma como -0,10 y el nivel de bordillo del

proyécto se ubica en + 0,10m. Con esta consideracioén los niveles del proyecto

se sitlan en los siguientes parametros:

Corte de terreno sin capa vegetal = -0.85
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Nivel de Carpeta = 0.00

Nivel de bordillo -0.17

Nivel de Base -0,17a-0,47 (¢=0,20m)

Nivel de Sub —base

-0,47a-0,85 (e=0,50m)

Niveles de bordillo para casas

Nivel de piso terminado +0,35a+0,32 (¢=0,02m)

Nivel de riostra +0,35a +0,15 (e=0,20 m)

0,15a-0,05 (e = 0,20 m)

Nivel de plinto

Nivel de relleno cascajo =-0,00a-0,74 (e=0.74m)

e Agua Potable.

Como el area cuenta con la red publica, la Urbanizacion estara conectada a
esa red garantizando la continuidad del servicio, en el disefio interno se
consideran el suficiente nimero de valvulas para controlar por sectores el
servicio. Cada caso sera tratado en el punto que se ubica el medidor; la
colocacion del mismo la realiza la respectiva empresa (TRIPLEORO) a pedido
y a nombre del duefo. Desde ese punto se inicia la instalacién interna

particular para la vivienda, o sea la red interna.

¢ Alcantarillado Sanitario.
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Al igual que la red de agua potable las aguas servidas seran evacuadas en un
sistema independiente hacia la red publica. Como generalmente este servicio
publico es deficiente, las tuberias internas tienen el calibre suficiente para suplir

posibles saturamientos de la red de la ciudad, hasta un tiempo prudencial.

Cuenta con camaras de hormigén armado en todos los puntos de unién y de

cambio de calibre.

Arranca desde las cajas de revisidn domiciliarias y con tuberias terciarias de 6"

se recolecta hacia las camaras un maximo de 10 viviendas.

o Alcantarillado Pluvial.

Este si:;tema es independiente y sera tratado con las normas municipales,
inicialmente se planifica la evacuacién a la red de la ciudad pero dependiendo
del cumplimiento de normas se puede alimentar con ellas el canal del Macho.

Los colectores iniciales se ubican en las esquinas de acuerdo a los niveles
internos, estas cajas se unen con un sistema de sifén a los ramales principales

o a las camaras centrales.
e Energia Eléctrica

El sistema contempla iluminacién exterior por lamparas de sodio de 175 W. en

la avenida principal y de 150 en las secundarias.
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La energia planificada es monofasica y cada casa contara con una caja de
medidor doble de entada personalizada y un tablero interno de 24.
Los postes son de 9 y 11 metros con resistencias de 350 Kg. y 500 Kg.

respectivamente

b. Casas

e Cimentaciones.-

La cimentacion esta calculada para soportar una planta alta y losa de cubierta

no accesible (en el piso alto).

Los plintos exteriores tienen por dimensiones 0,90 m. * 0.90 m. Y los internos

1.10 m * 1,10 m. El hierro usado es de 12 mm. En patrrilla de 0,20 m * 0,20 m.

Las riostras son de 0.20 m * 0.20 m se calcularon con 3 varillas de hierro de 12

mm. O con 4 varillas de hierro de 10 mm. Estribos a 0.,20 m y a 0.15 m hasta

las areas criticas de corte. La continuidad es Unica a través de las columnas.

e Columnas.-

La altura minima es de 2,50 m, y sus dimensiones son de 0,20 m * 0,20 m. El

acero estructural esta dado por 4 varillas de 12 mm. Con estribos de hierro de 8
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mm. A 0,20 m. y de 0,15 m en las areas de corte (pata y cabeza). Los

margenes de deflexién son de 0,01 en cualquier sentido.

e lLosa.-
De un espesor total de 0,20 m se desarrolla en el método adicional con nervios
armados en una sola direcciéon. Las vigas de soporte van en el sentido corto y

las de reparticién en el largo, los volados son de 0,30 m a todo lo largo del

perimetro. Margenes de deflexion y pandeo +- 0,0 | en cualquier sentido.

o Paredes.-

De bloque de cemento se presenta visto y rayado. Los boquetes de ventanas

enlucido en ambos filos.

e Lavanderia.-

De loseta de hormigén y mamposteria se asienta en un contrapiso de cemento

de 2,00 * 2,00 en el patio de la vivienda.

e Accesorios Y Muebles Sanitarios.-

Se entregan todos lo muebles sanitarios colocados y en uso, Los accesorios

eléctricos y de AA.PP. van empotrados integramente
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o Puertas Y Ventanas.-
Las puertas son de madera de laurel pintadas con esmalte blanco y cerraduras

de pomo. Ventanas de aluminio y vidrio con malla fija.

DISENO (VER ANEXO E-1)

CRONOGRAMA DE OBRA (VER ANEXO E-2)

5.3 Normativas De Urbanizacion

a. Predio.- Portal de San Antonio

b.Ubicacion.-

Av. Circunvalacién Norte y 9 de Octubre.

c. Normativas de Areas

Obligatoriamente el proyecto debe contemplar la proyeccion de vias,
especialmente establecida como colectoras de trafico; ademas las que
obligatoriamente debe continuar como obras de infraestructura basica como
redes de alcantarillado, agua potable, energia eléctrica hasta el cierre de los

circuitos.; por lo que debe proyectarse la continuidad de vias colectoras.

Los porcentajes general del uso de suelo son:
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Area vial 15 -20%
Area verde 8 -10%
Area communal 18 —22%

Area residencial 45 —-55%

Las areas verdes y comunales deben estar distribuidas a distancia proporcional
de los futuros habitantes del proyecto urbanistico y deben ser en lotes de areas

minimas de acuerdo al uso:

Parques
Parques infantiles 5000 m2

Canchas deportivas

Escuelas y/o colegios
Centro de salud
Centro religioso
10500 m2

Cuerpo de bomberos

Centro comunales

Areas Viales 14000 m2
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Las vias que son de continuacién de las existentes en las ciudadelas o barrios
aledanos conservaran las medidas de calzada y aceras que tienen en los
barrios existentes: las vias internas del proyecto urbanistico tendra un ancho de

calzada de 7.50 m. y una acera de cada lado de 1,50 m.

Los callejones peatonales tendran un ancho minimo de 6.00 m. y no tendran

una distancia longitudinal mayor a 80 m.

Niveles:

Rasante de calzada.- determina por las cotas del proyecto de alcantarillado y

cota minima del proyecto urbanistico.

Acera.- el nivel sera de + 0.20 m. del nivel de la rasante de la calzada

d. Medidas de lotes.-

Frente.- variablede 7a 8 m.
Fondo.- variable de 15 a 20 m.
Area minima 120 m.2

Manzana.- area conformada con solares que mantienen una alineacién
unifarme y que se encuentra delimitada por calles o callejones peatonales.

Tendran un numero maximo de 24 solares.

El proyecto podra ser dividido en sectores; estos en manzanas que tendran una

identificacion alfabética y los solares una identificacion numérica iniciandose
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con el numero 1y se tomara como referencia para la identificacion de
manzanas y solares el nor-este y continuado de conformidad al recorrido de las

manecillas del reloj.

e. Normas constructivas.-

Estas normativas estan determinadas por las medidas de los solares y dadas

por las capacidades de las redes de infraestructura basica.

Retiro frontal 2.00 m.
Retiro posterior 3.00 m.

Retiro lateral

Lado 1 0.00

Lado 2 1.00 m.

Cota maxima de solar + 0.18 a partir de acera

Altura plana baja 3.06 m. a partir de acera (nivel inferior de

entrepiso 2.86 m.)

Altura planta alta 2.88 m.
Volados permitidos 1.00 frontal y posterior
Numero maximo de plantas 2

Terraza permitida sin cubierta  si

Altura de edificacion maxima 6.94 m.
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C.Us

Usos no compatibles
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58.33%

1.3

gasolineras, talleres de carpinteria,
ebanisteria, granjas porcinas y avicolas,
centros de diversion nocturna incluido

discotecas, industrias
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CAPITULO VI

6. Analisis Financiero

6.1 Supuestos

6.1.1 Mercadeo

 El segmento seleccionado para el analisis es el medio-medio y medio

bajo.

e La proyecciébn de ventas se pronostic6é de acuerdo al numero de
viviendas comercializadas por constructoras de similares caracteristicas.

Por lo que en 2 afios se venden todas las viviendas.

e Las viviendas que se muestran en el pronostico de ventas estan
valoradas de acuerdo a sus costos y ubicacion. Existen viviendas de dos
dimensiones: 42,8 m2 (la que aplica el bono de la vivienda) y 58,2 m2

(de esta varia el precio de acuerdo a su ubicacién).

e EIl calculo del numero de viviendas que aplican bono y las que no, es

proporcional al ingreso promedio por familia de la ciudad de Machala
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Se ofertara crédito a 7 anos y al 16% para la compra de las viviendas,
esto como resultado de las preferencia de crédito de los potenciales

compradores.

Politica conservadora de crédito, pues se asume que no se venden

viviendas al contadn.

Politica conservadora de venta, puesto que no se contempla ingresos

por venta de viviendas de 2 plantas (proyectadas) o por ingresos de

pedidos de acabados.

La presupuesto de publicidad para 2 afios es de $9600,00

La inversion publicitaria es de $8.000,00, que corresponde a la

decoracion de la casa modelo.

6.1.2 RR.HH.

La nomina se recorta en el afo 3, pues es donde se culmina la
construcciéon. En el afio 4 la nédmina sufre un nuevo decremento, ya que
hasta este afio se ocupd personal para asesoramiento de tipo financiero

y por fallas técnicas. Similares decrementos ocurrieron en los gastos

administrativos.
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e« Los operadores no los contrata CONSTRUPAC, estan incluidos en el
costo del uso de la maquinaria; en cambio, los obreros son

mercerizados.

6.1.3 Produccion

¢« Herramientas y equipos son nuevos.

« Elrubro de materiales de construccién fueron obtenidos descontando el
7% de los precios referenciales publicados por la Camara de
Construccion de Guayaquil. Este descuento se debe a que las compras

se efectuan en grandes volimenes.

* Los costos directos incluyen: maquinaria, materia prima, mano de obra.

e Eltiempo de construccion de las viviendas es de 22 dias.

e La maquinaria es tercerizada, (en gran parte), por lo que estos rubros

aparecen como costos directos.

¢ Se realizan pre-ventas por lo que no se contempla la existencia

inventarios.

e El rubro de mantenimiento de equipos es del 2% mientras que el de

mantenimiento de vehiculo es del 5%.
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&
6.1.4 Infraestructura
« Para atencion al publico se disefiara una casa modelo a la entrada de la
urbanizacion, la cual se la vendera en el segundo afo.
* Para la operacién del personal administrativo, se tiene previsto arrendar
una oficina por la que se pagara $4800,00 al afio.
» El costo de urbanizar y del terreno, fueron obtenidos a partir de estudios
técnicos.
e Los costos de urbanizacion y terreno se hicieron en el afio cero y fueron
contemplados como capital de trabajo.
® 6.1.5 Financieros
» Se considera que los socios financiaran el 19% de la inversion.
o Los valores del rubro que intervienen en el analisis financiero no varian
por concepto de infiacion.
° e Las tasas de impuesto a la renta y participacion a trabajadores son las

que actualmente estan vigentes en la Ley de Régimen Tributario Interno

(25% y 15% respectivamente), y se las cancela al siguiente afio en que

se generan.
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El sistema de depreciaciéon utilizado es el lineal (segun la legislacién

ecuatoriana vigente).

El horizonte de tiempo utilizado es de ocho afos, ya que en este tiempo

se termina de cobrar la cartera.

El capital propio es el que estan dispuestos a dar los potenciales
accionistas de la de la futura empresa y las deudas a largo y corto plazo
responden a la falta de liquidez y pérdida que se generan en algunos
anos.

Las tasas de interés que cobran los bancos por los préstamos pedidos,
estdn en 14% y 12% anual, para el corto plazo y el largo plazo
respectivamente.

El capital de trabajo incluye 2 meses para gatos generales, 1 mes para
pago de némina, costo de terreno y costo de urbanizacién del terreno.
Este valor sera recuperado como valor de rescate al final del afio 8

El rubro de imprevistos toma en cuenta una tasa de 0,5%.

El costo de oportunidad es del 12%, valor en el que esta incluido 8% que
corresponde a la tasa de rendimiento de las obligaciones de ARGOS

(Constructora) y un premio al riesgo.
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6.2 Analisis Financiero

En este estudio se reline toda la informacion de los anteriores capitulos y la
precisada en los supuestos. Dependiendo de su naturaleza, estos datos se los
agrupa en los siguientes rubros: Inversion, Gastos generales, Némina, Costos,
Ventas, etc. Posteriormente se elabora un flujo de caja proyectado a 8 afios

que es el tiempo en el que se recupera la cartera de cuentas por cobrar.

Debido al alto nivel de inversion se pidié un préstamo al banco a largo plazo de
5 afos de $ 1.023.964,00; en el afio 1, 2 y 3 se pidieron préstamos a corto
plazo por la falta de liquidez que ocasioné la construcciéon de vivienda del

primer y segundo afo, y los préstamos otorgados a los clientes.

El apalancamiento financiero disminuye con el tiempo, pues empieza con 3,41
en el primer ano y se ubica en 1,04 en el quinto afo, debido al endeudamiento

de largo y corto plazo de los primeros afos
Los indicadores de liquidez son saludables y a medida que pasa el tiempo
mejaran su nivel, esto se debe a que a partir del tercer afio se acaba la

construccion de la urbanizacioén ya no se incurren en costos de produccion.

Finalmente el flujo de caja arrojé los siguientes resultados:
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TIR 52%

VAN $1.016.363,00

Estos valores fueron obtenidos
después de descontar la Participacion
a Trabajadores y el Impuesto a la

Renta

Estos valores son superiores a los esperados y exceden las expectativas de

potenciales inversores.

Por lo expuesto anteriormente se determina que el proyecto de urbanizacion y

construcciéon de vivienda es financieramente rentable.

Los cuadros del analisis financiero se muestran en los ANEXOS F.




CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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Conclusiones

El presente plan de negocios, pone de manifiesto las principales caracteristicas
que encierra el construir viviendas de tipo tradicional. Luego de analizar a
profundidad las variables propuestas en el proyecto, se llego a las siguientes

conclusiones:

o La tendencia a la estabilizacion en el ambiente macroeconémico,
favorece al sector de la construccién y por tanto a la empresa, no
obstante es necesario generar capacidades para enfrentarse a un

eventual cambio en el entorno.

o La industria de la construccién es pro-ciclica, es decir depende en alto

grado del bienestar econémico del pais.

o La competencia en el sector de la construccién especificamente en la
ciudad de Machala es baja e imperceptible, ya que no existe ni una
constructora mediana, menos aun grande, la mayoria de constructores
de viviendas son arquitectos o0 ingenieros que trabajan
independientemente, por lo que en la ciudad el grado de fragmentacion
es alto, por lo tanto la intensidad de la competencia es medianamente

alta.
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o La reaccion de los competidores existentes en la regién ha sido muy
baja, ya que la mayoria de ellos se dedica a construir casas para
estratos altos y medios altos; la mayoria de la vivienda de los estratos
medios-medios para abajo son de caracter informal y ninguna

constructora le ha prestado atencion.

o EIl negocio apunta a resoiver necesidades de vivienda para personas
pertenecientes al nivel socio - econémico medio - medio y medio - bajo,
aprovechando la tecnologia existente y la fabricacion en altos

volimenes.

o La gente desea obtener financiamiento a largo plazo para la obtencion
de su vivienda, es por esto que se brindara planes de financiamiento con
una tasa de interés anual del 16% , y un plazo maximo de 7 afos.

o El sistema de construcciéon tradicional es, ha sido y sera el mas

aceptado por la gente, y aplicado por los constructores.

o Elmercado de los raigrantes es importante y atractivo para el proyecto

a EI'VAN (Valor actual neto) de 1.016.363 USD y una TIR (Tasa interna de

retorno) del 52% después de participaciéon e impuestos nos habla a las

claras de que el proyecto financieramente es viable.
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o Los resultados obtenidos a la finalizacion del proyecto se encuentran de

acuerdo las a las expectativas pensadas.

Recomendaciones

o Generar capacidades para enfrentarse a un eventual cambio en el
entorno macroeconémico MO

o Actualizar de manera continua la base de datos de personas interesadas
en obtener vivienda propia.

o Capacitar constantemente al personal y de ser posible facilitar la
asistencia a seminarios y cursos especializados en el campo de la

construccion principalmente para estar al tanto sobre la ultima tecnologia

existente. ( rr\/
. . ain . Mﬂ//p
o Seleccionar de manera idénea tanto al personal como a los obreros.

o Preocuparse de la pre-venta brindando asesoramiento sobre el bono de
la vivienda para que las personas puedan acceder a él, y en postventa
brindando asesoramiento sobre decoracion y terminados para la
vivienda.

o Brindar especial prioridad a la publicidad y al Marketing, para posicionar

el producto y acaparar un mayor numero de potenciales clientes.
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Asistir a ferias y eventos para relacionarse con personas afines al sector,
para asi dar a conocer a la empresa y el innovador sistema de
construccion que esta aplica para construir sus viviendas.

Cumplir con los cronogramas previstos para la culminacion y entrega de
las obras.

Mantener una relacién estrecha con los proveedores para obtener
materia prima y materiales bajo condiciones preferenciales en precio y
calidad.

Cumplir los diferentes objetivos y estrategias planteadas a través del

proyecto.
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ANEXO A-1

DISTRIBUCION DEL INGRESO EN LA CIUDAD DE MACHALA

30%
_ -‘,f T ' DISTRIBUCION INGRESO DESTINA-
: ‘HOGARES | ' INGRESO £

ey 510 R DEL INGRESO | PROMEDIO | BLEALA
[ : VIVIENDA

MAGHALA 54.495| 41.317.031 100,0 758,2
Decil 1 5449,5 792378,5 1,9 145,4 43,62
Decil 2 5449,5 1285132,3 3,1 235,8 70,75
Decil 3 5449,5 16552331 4,0 303,7 91,12
Decil 4 5449,5 1993895,3 4,8 365,9 109,77
Decil 5 5449,5 2426191,6 5,9 4452 133,56
Decil 6 5449,5 2936089,6 7.1 538,8 161,63
Decil 7 5449,5 3632315,5 8,8 666,5 199,96
Decil 8 5449,5 4651338,1 11,3 853,5 256,06
Decil 9 5449,5 6441040,1 15,6 1182,0 354,59
Decil 10 54495 15503416,9 37,5 2844,9 853,48

Fuente: INEC, Encuesta Nacional De Ingresos Y Gastos De Hogares Urbanos, primer trimestre del 2003
Elaboracion: Autores
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ANEXO B-1

ENCUESTA SOBRE LA CONSTRUCCION Form: (2-4)
INSTRUCCIONES
Buenos dias / tardes. Soy Estamos visitando a personas de este

sector para saber lo que piensan sobre temas importantes.

Quisiera que me ayude respondiéndome unas preguntas.

ENTREVISTADOR: MARQUE CON UNA X LA OPCION QUE USTED PIENSE
ADECUADA Y CUANDO TENGA QUE DESARROLLAR ALGUNA PREGUNTA

CONTESTE CON LETRA IMPRENTA SI EL ENTREVISTADO NO ENTIENDE LA
PREGUNTA REPITALA.

1. ;La vivienda donde vive actualmente es de su propiedad?

2. ;Desearia adquirir otra 4. ;Desearia adquirir una
(6) vivienda? vivienda?
(8)

14 Si 2[00 No 1 OSi 2 0O No
(SI LA RESPUESTA ES NO (SI LA RESPUESTA ES NO
PASE A DATOS DE PASE A DATOS DE
IDENTIFICACION) IDENTIFICACION)
3. ;Por qué quiere otra vivienda? 5. ;Cudles son los motivos?

(7 )

1 [OCambiarse de barrio 1 [CJEsta cansado de Arrendar

2 [JAdquirir casa de otro valor

A 2 [JPosee los recursos para hacerlo
3 [ La actual esta vieja

3 [OPuede conseguir financiamiento

oo, : 4 [Vive con familiares o amigos
especifique
Otros,
Especifique

6.;Esté afiliado al Seguro Social (IESS)?

(10)
1 Osi
2 ONo (PASE A PREGUNTA 8)



(12)
(13)

(14)

(15)
(16)

(17)

(18)

7. ;Cuintos aiios lleva aportando al seguro Social?

(1)

1 [ 0-1 aiios

2 [ 1-3 aiios

3 [ 3-5 aiios

4 [J Mis de5 aiios

8. ;En que grado conoce sobre las siguientes alternativas de financiamiento de

vivienda que ofrece el mercado y los requisitos que hay que cumplir para ser

beneficiarios?

Bono de la vivienda del MIDUVI

Préstamo hipotecario del IESS

Cédulas Hipotecarias

Préstamos hipotecarios de Bancos

Préstamos Hipotecarios de Cooperativas

Préstamos hipotecarios de Mutualistas

Plan de Vivienda del Gobierno

otros, enumérelos

1 OJAlgo

1 OAlgo

1 OAlgo

1 OAlgo

1 OAlgo

1 OAlgo

1 OAlgo

2 OPoco

2 [JPoco

2[0Poco

2 JPoco

2 [JPoco

2 (OPoco

2 (OPoco

300Nada

3[0Nada

3 0Nada

3[0Nada

3[0Nada

3[0Nada

3 0Nada

9. ;Cusil de estas alternativas prefiere?
(19
Odel MIDUVI
Odel IESS
(JCrédito bancario
[OCédulas hipotecarias

N s 09

10. ; Como le gustaria obtener su vivienda?

(20)

OPréstamo hipotecario de una cooperativa
(OPréstamo hipotecario de una mutualista

1 [ Con ahorro propio (PASE A LA 12)

2 O Con financiamiento de instituciones financieras

11. ;Qué plazo escogeria para financiar su vivienda?

21)

P

[J1 a 5 aiios
2 [5a 10 aiios
3 [J10a 15 aiios
4

[ 15 a mas aiios



(22)

(23)

(24)

(25)

12. ;Cual de las siguientes viviendas le gustaria adquirir?

—

f
, .
’y
l F A e
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1
|

] n
TTTT{ITTIOIT]
g o_J

O Sin acabados
Con proyeccion a 2do piso

O Con acabados basicos
Sin proyecciéon a 2do piso

0 Multifamiliar

13. ; A que lugar de una casa_le asignaria mayor espacio?

100Sala
2(0Comedor
300Cocina

4 ]Dormitorio
500Baiio

6 1Patio
70Garaje
8[0Otro, Especifique

14. ; Qué tipo de construccién preferiria?

100columnas de hierro y cemento, y paredes de bloque
2[0columnas de hierro y cemento, y paredes de ladrillo

3Cprefabricada

4[Jotro tipo de construccién, especifique

15. ; Le gustaria vivir en una urbanizacion con caracteristicas ecologicas y

abundantes dreas verdes?

10Si
2{JNo
JPor qué?




16. ;En qué lugar de la ciudad le gustaria vivir?

17. ;Estaria dispuesto a vivir en una urbanizaciéon privada en el sector de las
calles 9 de Octubre y Circunvalacién Norte?

(26)
103Si
200No
;Por qué?
18. ;Cuanto es lo maximo que usted pagaria por una casa?
(27 )1 O 5.000 - 8.000 doélares
2 [ 8.000 - 15.000 dolares
3 454860 - 20.000 ddlares
4 J20.000 - 25.000 doélares
5 [0 25.000 a mas délares
DATOS DE IDENTIFICACION
Nombre:
(28) Sexo  10masculino 2[0femenino
(29) Edad 10 20-30 2[03146 3014150 4 5160 50(]60amas

(30) Estado civil 1[Jcasado(a) 2[Jsoltero(a) 3[Jdivorciado(a) 4Junido(a) 50viudo (a)

(31) | Instrucciéon: 1(Jprimaria 2[Jsecundaria 3[Jsuperior
Numero integrantes del hogar:
Teléfono:
Direccién

Su nivel de ingresos (incluye el de la convyuge):
(32) 1 [Jhasta 360 2 OOmas de 360




ANEXO B-2

TABLA DEL ACUMULADO DE MACHALA

Zona
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CLASE MEDIA-MEDIA ©

Sector
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Manzana ‘onsecutivo

249
264
286
267
281
299
328
345
349
583
587
599
602
612
615
616
640
653
669
681
687
746
759
763
767
771
780
782
784
806
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889
897
898
932
938
1036
1585
1743
1749
1772
1778
1799
1847
1918
2011
2040
2065
2066
2070
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22
24
25
39
57
86
103
107
143
147
159
162
172
175
176
200
213
216
228
234
263
276
280
284
288
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316
344
347
355
356
366
372
404
429
437
443
456
462
483
487
500
527
546
565
566
570
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23
23
23
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CLASE MEDIA-BAJA (D)

Sector
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8
10
5
i
2
12
2
22
7
12
3
5
14
8
4
2
26
14
17

Yy
o
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Al goOQNOWSA~OO

25
27
39
48
68
240
420
476
1054
1072
1077
1094
1103
1119
1136
1138
1162
1183
1202
1205
1244
1248
1266
1270
1272
1274
1277
1475
1598
1601
1604
1625
1646
1665
1669
1673
1677
1731
1760
1807
1821
1827
1838
1897
1902
1912
1937
1955
1956
1990

Manzana ‘onsecutivo

O0OU0DO0O0O0DU0OD0OO0O00D0O0DU0U0D0D0D0D0D0D00000D000D000000D0D0000000D0D0D00D0D00D0

clasifica

25
27
39
48
68
164
168
213
273
291
296
313
322
338
355
357
381
402
421
424
463
467
485
489
491
493
496
527
570
573
576
597
618
637
641
645
649
703
717
728
742
748
759
805
810
820
833
851
852
886



ANEXO B-3

HOJA DE RUTA
ZONA SECTOR MANZANA
NIVEL SOCIO ECONOMICO
| /: A B C D E
12345
[ > NOMBRE
B -
) s
& 1 _ FECHA
® C
o o g
| D SteE T L
1 Q—/
Numero de CALLE A CALLE B CALLE C CALLE D
Casa
!
EFECT: si se efectia la encuesta
OPCIONES NHP : no hay personas en la casa

NEPA : no esta la persona que le puede responder
NC  :no desea contestar la encuesta

ol o o




ANEXO B-4

INFORMACION NECESARIA

Objetivos de
Investigacion

Informacion necesaria

Fuentes de
Informacion

consumidores
consideran mas
importantes

Definir las caracteristicas
de las viviendas que los

Caracteristicas
tradicionales de las
viviendas en Machala

Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos.

Caracteristicas de las
viviendas que se
pretende construir

Encuesta dirigida a
personas que vivan en
Machala de la clase
Media-media y media
baja, que no tengan
vivienda propia.

Medir el grado de
aceptacion en cuanto a
la ubicacion de la
urbanizacion.

Planeacioén urbanistica
de Machala

[. Municipio de Machala

Preferencias sobre
ubicacion de vivienda

Encuesta dirigida a
personas que vivan en
Machala de la clase
Media-media y media
baja, que no tengan
vivienda propia.

Medir el nivel de

introduccion de nuevos
conceptos de
construccion

aceptacion respecto a la

Nivel de Aceptacion de
los potenciales
Compradores hacia el
nuevo concepto

Encuesta dirigida a
personas que vivan en
Machala de la clase
Media-media y media
baja, que no tengan
vivienda propia.

Determinar la capacidad
de pago de los
potenciales beneficiarios
de vivienda

Nivel de Ahorro de las
Personas

Bancos , Financieras y
Cooperativas o
Superintendencia de
Bancos

Poder de Pago de los
potenciales
Compradores

Encuesta dirigida a
personas que vivan en
Machala de la clase
Media-media y media
baja, que no tengan
vivienda propia.

Determinar si los
potenciales compradores
conocen sobre
financiamiento de
vivienda y si necesitan
asesoramiento en este
aspecto.

Nivel de conocimiento de
las personas sobre los
prestamos para vivienda
en el mercado

Encuesta dirigida a
personas que vivan en
Machala de la clase
Media-media y media
baja, que no tengan
vivienda propia.
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ANEXO D-1

Bases y Variables de Segmentacién.

NOMBRE DEL SEGMENTO: Hombres y mujeres mayores de edad de

entre 20 — 60 afios o0 mas

BASES DE SEGMENTACION

VARIABLES DE SEGMENTACION
SELECCIONADAS

Segmentacion geografica

C|uQad Machala
Zong Urbana
Clima

Calido hiimedo

Segmentacion Demografica

Mayores de edad entre 20 - 60 afios 0 mas

Edad
Sexo Masculino, femenino

Soltero, casado, divorciado, union libre,
Estado civil viudo
Ingreso Ingresos promedios entre 365,9 y 853,5
Educacion Primaria, secundaria, Universidad
Ocupacion

Contadores, profesores, oficinistas,
empleados publicos o privados de regular o
baja jerarquia, militares con mediana y baja
graduacion, obreros calificados y no
calificados comercio informal, agricolas.

Segmentacion psicologica/psicografica

Necesidades-motivacion

Casa, seguridad fisica y moral, afecto,
sensacién de autoestima

Tipo de personalidad

Extrovertida, quejumbrosos

Percepcion Riesgo moderado
Aprendizaje- involucramiento Gran involucramiento
Actitudes Actitud positiva

Psicografica/estilo de vida)

Buscadores de status. Gustan de la vida
social

Segmentacion sociocultural

Cultgra

Ecuatoriana

Clase social

Media-media, media baja

Estilo de vida familiar

Solteros, recién casados, nidos vacios

Elaborado por: Autores
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ANEXO E-1

PRIMERA PLANTA
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ANEXO F-1

PERFIL DEL PROYECTO

DATOS INICIALES

Area del total del terreno 7 Ha.
Numero de casas previstas 341
DISTRIBUCION DE LA URBANIZACION
Extensiones de viviendas y terrenos
extension total
tipo (m2) # lotes area(mz2)
Vivienda con bono 100 83 8.300
Vivienda sin bono 125 258 32.250
| 341 40.550
Extensién areas verdes 5000
Extension area vial 14000
Extension area comunal 10500
TOTAL AREA DE URBANIZACION 70.050
DISTRIBUCION DE LAS VIVIENDAS
o | e
TIPO DE VIVIENDA CANTIDAD TOTAL DE
POR TERRENO
VIVIENDA
Medianeras con bono 83 100 8300|m2
Medidneras sin bono 138 125 17250|{m2
Esquineras a la principal 24 125 3000|m2
Esquiperas a la secundaria 48 125 6000{m2
Centrales a la principal 48 125 6000|m2
TOTAL AREAS CASAS Y TERRENOS 40550 m2




ANEXO F-2

| COSTOS DE TERRENO Y URBANIZAR

[TERRENO 120.000]
INFRAESTRUCTURA BASICA
RUBRO [CANTIDAD [COSTO m2 [TOTAL
Replanteo y Nivelacion 70.000 0,02 1.400
Desbroce 12.000 0,06 720
Relleno de casas 23.400 7,09 165.906
Relleno de Vias 14.000 7,19 100.660
Relleno de Areas verdes 5.000 2,5 12.500
[TOTAL 281.186

INFRAESTRUCTURA DE SERVICIOS

RUBRO |COSTO m2 [TOTAL

Agua potable 3,18 128.949

Alcantarillado 6,87 278.579

Energia 4,48 181.664

Aceras 2.1 85.155

Bordillos 1,63 62.042
iTOTAL 736.388

COSTO TOTAL DE URBANIZAR

1.017.574 |




ANEXO F-4

; PRESUPUESTO VIVIENDA DE 58,2 m2

RUBRO UNIDAD CANTIDAD EQUIPO MANO DE OIMATERIALES P UNIT P TOTAL
Trazadoy Replanteo m2 61,50 0,00 0,21 0,18 0,40 24,31
Excavacion a pulso m3 12,00 0,04 2,98 0,00 3,02 36,24
Replantillo m3 2,99 10,43 15,71 4409 70,23 209,98
Relleno m3 9,79 5,13 0,11 0,00 5,24 51,30
Plintos m3 1,94 11,61 32,29 94 54 138,43 269,12
Riostras m3 2,02 16,08 53,73 156,40 226,21 456,95
Columnas m3 1,20 16,67 62,94 258,93 338,54 406,25
Contrapiso m2 58,24 0,78 1.52 5,23 7,53 438,47
Cubierta m2 67,32 0,00 1,92 7,06 8,18 550,62
Dinteles mL 6,00 0,66 0,73 4,36 575 34 51
Mamposteria m2 103,76 0,00 3,36 3,62 6,98 724 46
Cuadrado de Boquetes mL 21,60 0,00 1,63 0,61 2,24 48,46
Enlucido Bailo m2 14,60 0,03 1,18 1,73 2,94 42 97
Ventanas de ALy VID m2 5,28 597 11,47 34,01 51,45 271,67
Puerta Principal c/cerradu unid 1,00 0,00 22,36 91,54 113,90 113,90
Puerta Dormitorio unid 4,00 0,00 22,36 77,36 99,72 398,88
Puerta Bario unid 1,00 0,00 22,36 63,68 86,04 86,04
Tablera de Control unid 1,00 0,48 18,30 2544 4423 44 23
Acometlida Interna y Exter unid 1,00 0,30 10,80 947 20,57 20,57
lluminacion pto 8,00 0,20 8,57 10,09 18,86 150,86
fuerza | pto 7,00 0,20 8,57 11,07 19,84 138,89
Caja medidor y base pto 1,00 0,71 30,54 15,83 47,09 47.09
Pto de AAPP pto 6,00 0,00 10,45 975 20,20 121,18
Ptos de AASS pto 5,00 0,00 10,45 15,61 26,06 130,29
Salida de AASS pto 1,00 0,00 2,09 7,43 9,52 9,52
Cajas de revision unid 2,00 0,00 9,43 16,84 25,27 50,54
Inodoro unid 1,00 0,00 6,27 5592 62,19 62,1¢
Lavabo unid 1,00 0,00 528 26,29 31,58 31,6¢
Fregadero unid 1,00 0,00 6,27 31,09 37,36 37,3¢€
Ducha unid 1,00 0,00 5,46 11,19 16,65 16,6¢
Lavanderia unid 1,00 0,00 12,12 22,21 34,33 34,3¢

COSTO DIRECTO TOTAL 5059,4"



ANEXO F-3
PRESUPUESTO VIVIENDA DE 42,8 m2

RUBRO UNIDAD CANTIDAD EQUIPO MANO DE OIMATERIALES P UNIT P TOTAL
Trazado y Replanteo m2 50,00 0,00 0,21 0,18 0,40 19,77
Excavacion a pulso m3 1,22 0,04 2,98 0,00 3,02 3,68
Replantillo m3 0,30 10,43 15,71 4188 68,02 20,41
Relleno m3 7,00 513 0,11 0,00 5,24 36,68
Plintos m3 1,22 11,61 32,29 94 54 138,43 168,89
Riostras m3 1,57 16,08 53,73 148,58 218,39 34288
Columnas m3 0,79 16,67 62,94 24599 32560 257,22
Contrapisa m2 42 84 0,78 1,62 4,97 7,27 311,33
Cubierta m2 53,04 0,00 1,12 6,71 7,83 415,10
Dinteles mL 5,00 0,66 0,73 414 5,53 27,67
Mamposteria m2 83,32 0,00 3,36 3,44 6,80 566,66
Cuadrado de Boquetes mL 19,60 0,00 1,63 0,58 2,21 43,37
Enlucido Bafo m2 6,84 0,03 1,18 1,65 2,86 19,54
Ventanas de AL y VID m2 5,28 5,97 11,47 3401 5145 27167
Puerta Principal c/cerradura unid 1,00 0,00 12,41 4827 60,68 60,68
Tablero de Control unid 1,00 0,48 18,30 2544 4423 4423
Acometida Interna y Externa unid 1,00 0,30 10,80 9,00 20,10 20,10
lluminacion pto 6,00 0,20 8,57 9,58 18,35 110,12
fuerza pto 5,00 0,20 8,57 10,52 19,29 96,44
Caja medidor y base pto 1,00 0,71 30,54 15,83 47,09 47,09
Pto de AAPP pto 6,00 0,00 10,45 926 19,71 118,26
Ptos de AASS pto 5,00 0,00 10,45 14,83 25,28 126,39
Salida de AASS pto 1,00 0,00 2,09 7,06 9,15 9,15
Cajas de revision unid 2,00 0,00 9,43 15,06 24,48 48,96
Inodoro unid 1,00 0,00 6,27 53,12 59,39 59,39
Lavabo unid 1,00 0,00 5,28 26,29 31,58 31,58
Fregadero unid 1,00 0,00 6,27 29,54 35,81 35,81
Ducha unid 1,00 0,00 5,46 11,19 16,65 16,65
Lavanderia unid 1,00 0,00 12,12 21,10 33,22 33,22

COSTO DIRECTO TOTAL 3362,91



COSTO POR VIVIENDA

ANEXO F-5

COSTOS DE PRODUCCION

TIPO DE VIVIENDA Costo Terreno |Costo Urbanizar |Costo Construc |[COST TOTAL
Medianeras con bono 216,87 2509,43 3362,91 6089,21
Medianeras sin bono 347,83 3136,79 5059,41 8544 02
Esquineras a la principal 550,00 3136,79 5059,41 8746,20
Esquineras a la secundaria 400,00 3136,79 5059,41 8596,2C
Centrales a la principal 450,00 3136,79 5059,41 8646,20
OSTO TOTAL
ANO 1
N° VIV. CONSTR TERRENO URB TOTAL
‘ 25 89494 44 542169 62735,76 157651,89
51 275768,92 17739,13 159976,18 453484,23
9 50484,67 4850,00 28231,09 83665,76
18 98269,34 7200,00 56462,18 161931,52
18 99169,34 8100,00 56462,18 163731,52
121 613186,71 43410,82 363867,40 1020464,9°
I
COSTO TOTAL
ANO 2
N° VIV, CONSTR TERRENO URB
58 195048,80 12578,31 145546 ,96 353174,07
87 440168,46 30260,87 272900,55 743329,88
15 75891,11 8250,00 47051,82 131192,93
30 151782,23 12000,00 94103,64 257885,87
30 151782,23 13500,00 94103,64 259385,87
220 1014672,832 76589,18282 653706,6017 1744968,61¢C




ANEXO F-6

PORTAL DE SAN ANTONIO

INVERSIONES
RUBRO VALOR USD.
TERRENO
OBRAS CIVILES 0,00
EQUIPOS 31.880
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 1.485
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 3.130
VEHICULOS 7.000
CAPITAL DE TRABAJO 1.147.514
INVERSION PUBLICITARIA 8.000,00
GASTOS DE CONSTITUCION 600
EQUIPOS DE COMPUTACION 3.195,00
INTERESES DURANTE LA CONSTRUCCION 61.437,84
TOTAL 1.264.242
DESGLOSE
|
Magquinarias y equipos
ITEM |nimero valor total
Teodoalito 1 7600 7600
Nivel 1 5780 5780
Miras, jalones, cintas 1 400 400
Concretera 3 3600 10800
Vibrador 3 1300 3900
Elevador 2 1700 3400
[TOTAL 31880
Herramientas
ITEM numero valor total
Carretillas 20 28 560
Picos 20 8 160
Palas 20 9 180
Barras 6 16 90
Cortadora de hierro 3 75 225
Amoladora 2 135 270
Vehiculo 1 7000 7000
[TOTAL 8485
| Muebles de Oficina
ITEM | numero valor total
Escritorios 8 130 1040
Sillas ascritorios 8 35 280
Mesas|para computadoras 5 80 400
Sillas dlientes 18 10 180
Equipo de Musica 1 350 350
Equipo A/C 2 400 800
Dispensador de Agua 2 40 80
l [TOTAL 3130
‘1 Equipos de Oficina
ITEM | namero valor total
Computadoras 3 550 1650
Impresoras 2 120 240
UPS 3 35 105
Copiadora 1 1200 1200
[TOTAL 3195




ANEXO F-7

GASTOS GENERALES ANUALES

PORTAL DE SAN ANTONIO
RUBRO VALOR
ARRIENDOS 4.800
TELEFONO LUZ AGUA 1.740
GUARDIANIA 5.400
MANTENIMIENTO EQUIPOS 638
MANTENIMIENTO VEHICULOS 350
MATERIALES E INSUMOS -
PUBLICIDAD 4.800
TOTAL 17.728




o ® ®
ANEXO F-8
PORTAL DE SAN ANTONIO
NOMINA DEL PERSONAL (USS9) B
CARGO SUELDO COMPONENTE BASICO | DECIMO | DECIMO | APORTE [OST. TOTA| RATIO | CANTIDAD | TOTAL
NOMINAL| SALARIAL | ANUAL [TERCERQ CUARTO IESS ANUAL N° PERSONAS ANO 3 ANO 5
GERENTE ADMINISTRATIVO| 1.100 81 13.286§ . 1.100f 122} 1.432,20] 15950 1| 15:950| 15950,12] 159501
ASISTENTE 150 8] 1896 150 122 195,30 2.363 1| 2.363| 2363,22| 2363,22
GERENTE RR.HH. 300 8| 3686 300 1221 380,60 4,509] @ 1|  4:509| 450852
CONTADOR 350 81 4296 350 122| 455,70 52241124 1] 5.224| 5223.62
ASISTENTE CONTADOR 150 8 1.896 150 122 185,30 2.363] 14131 1] 2.363) 236322
GERENTE DE MARKETING 950 8| 11.496 850 1221 1.236,90f 13.805] 1,21 "1]::13:805
GERENTE TECNICO 1.200 81 14.496] 1.200 122 1.562,40} 17.380} 1,21 1] 17.380
ASISTENTE 360 81 4.416 360 122 468,72 S587F 124 2| 10.733
BODEGUERO 250 8 3.086 250 122 325,50 379312126 1)::3:793
VENDEDOR 300 81 3696 300 122 390,80 4.509f{ 125 1| 4.508|
- 0 0 0 080 0 0,00 Q)
B 0 0 0 000 0} 0,00 0
- 0 0 0 0;00f 0} 0.00 o
- 0 0 0 (e8] 0} 0,00 0
- 0 0 0 0,00 0| 0,00 Q
- 0 sl 0 060 0] 0,00 0
- 0 0 0 0.00 0| 0,00 0
TOTAL 11| 80.628|  30.408] 18.313




ANEXO F-9

PORTAL DE SAN ANTONIO

PROYECCION DE VENTAS

Medianeras con bono Medianeras sin bono Esquineras a la principal Esquineras a la secundaria Centrales a la principal

CANTIDAD PRECIO CANTIDAD | PRECIO | CANTIDAD | PRECIO | CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO
25 8.000,00 51| 12.600,00 9| 13.600,00 18 12.800,00 18 13.200,00
58 8.000,00 87 | 12.600,00 15| 13.600.00 30 12800,00 30 13200,00

O OWoO~NOOTODWN-O

-

PORTAL DE SAN ANTONIO

APROYECCION DE VENTAS POR ANO

>
O

VALOR

1.433.000

2.544.200

olo|o|~Nlo|o|slw(n| 2o 2
]
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862,35

780,98

685,58

573,75

442,66

288,98

108,82

TIPO

FINANC.
ANOS

VALOR

MED.BON(

N° VIVIENDAS

25

TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO

ANEXO F-10

8.000,00

ANO 1

TASA INTEFR

MONTO US

5.600,00
16%

PLAZO
PAGOS AN
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377,01
344,96
312,48
279,57
246,23
212,43
178,19
143,49
108,33

72,69
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36,59

317,793

914,02

926,21

938,56

951,07

963,75

976,60

989.63
1.002,82
1.016,19
1.029,74
1.043.47
1.0567.38
1.071.48
1.085,77
1.100,24
1.114,91
1.129,78
1.144,84
1.160,11
1.175,58
1.191.25
1.207 13
1.223,23
1.239,54
1.256.07
1.272,81
1.289,79
1.306,98
1.324,41
1.342,07
1.359,96
1.378,09
1.396.47
1.415,09
1.433,96
1.453,08
1.472,45
1.492,08
1.511,98
1.532,14
1.562,57
1.673,27
1.594,24
1.615,50
1.637,04
1.658,87
1.680,99
1.703,40
1.726,11
1.749,13
1.772.45
1.796,08
1.820,03
1.844,29
1.868.88
1.893,80
1.919,05
1.944,64
1.870.57
1.996,84
2.023 .47
2.050.45
2.077,79
2.105,49
2.133,56
2.162,01
2.190.84
2.220,05
2.249.65
2.279,65
2.310,04
2.340,84
2,372,05
2.403,68
243573
2.468,21
2.501,12
2.534,46
2.568.26
2.602,50
2.637,20
2.672,36
2.707.99
2.744 10

21.558.82

19 524,39

17.139.50

14.343,75

11.066.39

7.224.42

2.720.60

INT. GRUP |PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PP

11.809.4

13.843.€

16.228.7

19.024.5

22.301.8

26.143,8

30.647.6



FINANC.
TIPO ANOS 10 |VALOR 12.600,00
MED.S.BOIl | N° VIVIENDAS 51
500,524
e GOT%% gE AMORTIZACION DELCREDITO ANO 1
0 820, 7
TASA INTER 16%|PAGOS ANL 12 [SERVICIO USD. 17518
PERIODO Esmeﬁo_ D( INTERES |[PRINCIPAL SERVICIO SALE)gm INT. GRUP |PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PPAL
0 882 8.
1 118 58 75 8762] 599760  2.936,75
2 117 58 75 B.704] 695844  2.97591
3 116 59 175 .645| 591876  3.015.59
115 60 175 B 585| 5.878,56  3.055.80
7 114 51 175 8524 583781  3.096,54
3 114 62 175 8463] 5.796,53  3.137.83
7 113 52 175 8.400] 5.75469 317967
8 112 53 75 8.337] 5.712,29 322206
9 111 54 175 B273] 5.669,33  3.265.02
0 10 55 175 3.208] 5.625.80  3.308.56
1 109 56 175 8.143] 5.581,68  3.352,67
12 109 57 : 75 8076 5.536,98  3.397.37 69.268.48 3794377
13 108 58 75 8.009] 5.491,68  3.442,67
14 10 58 175 94 544578  3.488,57
15 106 69 175 7.871] 5.399,27  3.535,09
16 05 0 7 7.801] 5.352.13  3.582,22
7 04 71 175 7.729] 5.304,37  3.629,98
B I 103 7 75 7657] 6.25597  3.678,38
7] 102 72 175 7584] 520692  3.727.43
20 101 74 175 7510 5.157.23  3.777.13
21 100 75 75 7435 5.106,86  3.827.49
22 G0 76 175 7.359] 5.055,83  3.878,52
23 98 77 175 7282| 5.004,12  3.930.24
24 97 78 175 7204 4.95171  3.982,64 6273187 4448037
25 96 79 175 7125 4.898,61  4.035,74
26 95 BO 175 7045 4.844,80  4.089,55
27 94 B 175 65.063| 4.790,27  4.144,08
28 03 82 175 6.881) 4.73502  4.199.33
29 92 83 175 6.797| 4.679.03  4.25532
30 91 85 75 6.713| 4.622,29  4.312,06
31 90 86 175 65.607| 4.564,.80  4.369,56
32 ik ; 75 5.540| 450654  4.427.82
33 g B8 175 65.450| 4.447,50  4.486,85
34 R6 i 17 6.360] 4.387.67  4.546,68
35 A5 90 75 5.273] 4.327,05  4.607.30
36 84 G 175 5.181] 4.26562  4.668,73 55.069.20  52.143.04
37 82 93 175 5.089] 4.203,37  4.730,98
38 81 94 175 5005] 4.140,29  4.794,06
30 80 95 175 5899] 4.076,37  4.857,98
40 79 97 175 5.803] 4.011.60 4.922,76
41 77 08 175 5705| 3.94596  4.988,39
42 76 e 175 5606] 3.879.45  5.054,90
43 75 00 175 5506 3.812,05 5.122,30
44 73 102 175 404] 374375  5.190,60
45 72 103 175 5301] 3.67454  5.259,81
46 71 105 175 5196] 3.60441  5.329,94
47 50 106 175 5000] 3.533,35  5.401,01
48 58 07 75 4983] 346133 547302 4608648 6112576
49 56 09 75 4874| 3.388.36  5.54599
50 65 110 75 4764] 3.314.41 5619,94
51 54 12 175 4652] 323948  5.694.87
52 52 3 175 4539] 3.16355  5.770,80
53 61 115 175 4.424] 3.086,61 5.847.75
54 59 ; 175 4308] 3.00864 592572
55 57 116 175 4191 2.92963  6.004,73
56 56 118 175 407 2.849.56  6.084,79
57 54 12 175 050] 2.768,43  6.16592
58 53 3 175 3828 268622  6.24813
50 : 124 175 3704 260291 6.331.44
60 45 12 17 357 251849 641586 3555630 7165594
61 48 127 175 3.450] 2.43295 650141
62 46 129 75 3321] 234626  6.588,09
3 44 131 75 319 2.258,42  6.675,93
54 43 133 75 3058] 2.169.41  6.764,94
55 41 34 75 2923] 207921  6.855,14
56 39 36 75 2 787] 1.987,81  6.946,55
57 37 38 175 2649] 1.89519  7.039,17
68 35 140 175 2509] 1.801,33  7.133,02
69 33 142 175 2367] 1.706,22  7.228,13
70 32 144 175 2.224] 1.609.85  7.324,50
71 30 45 175 2.078] 151219  7.422,16
i 28 147 175 931] 1.413.23  7.521,13 23.212.07 8400017
3 26 49 175 781] 1.312,95  7.621,41
74 74 151 175 630] 1.211.33  7.723.03
75 22 153 175 476] 1.108.35  7.826.00
76 20 155 175 a7 1.004,01 7.930.35
77 18 158 175 162 898,27  8.036,08
78 16 160 175 004 791,12 8.143,23
76 13 162 175 842 682,54  8.251,81
80 i 164 175 578 572,52  8.361,83
81 ] 166 175 512 461,03  8.473,32
82 7 168 175 343 348,05  8.586,30
23 5 171 175 173 23357  8.700.79
84 2 173 175 0 117,56  8.816,80 8.741.30  98.470.95




) FINANC.

TIPO ANOS 5 [VALOR 13.600,00
ESQ. PPAL N° VIVIENDAS 9 E
540,24814
CR— O— TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO ANO 1
U 9,520, 7
TASA INTEF | 16%|PAGOS ANU. 12 |SERVICIO L 189,09
_PE"R:JODO E_smas?.zso INTERES | PRINCIPAL| SERVICIO SALD - INT. GRUP |PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PPAL
! o) 9.5 U

1 127 52 89 9,458 1.142,40 559,38
2 126 53 : 9,395 1.134,94 566,84
3 125 54 3G 9.331 1.127.38 574.40
F 24 55 188 3,266 1.119,73 582,06
: 1 124 56 9,201 1.111,96 589,82
3 i 23 56 180 9.134 1.104,10 597,68
7 l 122 67 189 9.06 1.096,13 605.65
8 21 58 180 995 1.088.06 613.73
g ] 120 E 180 930 1.079,87 621,91
10 ‘ 119 70 189 860 1.071.,58 630.20
1 118 71 E 8789 1.063.18 638.60
12 117 72 e 8717 1.054.66 647,12  13.194.00 7.227.38
3 7 73 189 8 644 1.046,03 655,75
4 5 74 e 8 570 1.037,29 664,49
5 4 75 188 8 495 1.028.43 673,35
6 113 76 18 8 420 1.019.45 682,33
7 112 77 18 8343 1.010.36 691.43
: 111 78 8265 1.001,14 700,64
19 10 79 8.186 991,80 709,99
20 [ B0 80 3106 982,33 719,45
21 ] 108 81 188 8.025 972.74 729,05
22 i 107 32 188 7.943 963,02 738,77
23 106 53 188 7.860 953,17 748,62
24 105 4 180 7.776 943,18 758,60 11.948,93 8.472.45
75 104 85 189 7.690 933,07 768,71
26 03 87 189 7.604 922,82 778,96
27 101 BB e 7.516 912,43 789.35
28 100 BO 89 7.42 901,91 799,87
29 E G0 0 7337 891,24 810,54
30 OB 91 189 7 246 880,44 821,35
31 97 62 89 7.153 869,49 832,30
32 05 54 B9 7.06 858,39 843,39
33 94 95 180 6.965 847,14 854,64
34 03 96 188 5.8 835,75 866,03
35 02 98 188 5.771 824,20 877.58
36 90 09 180 5.672 812,50 88928  10.489,37 9.932.01
37 E 100 180 5572 800,64 901,14
38 B8 101 180 5.470 788.63 913,15
30 36 103 189 5.368 776.45 925,33
40 85 104 180 5263 764,11 937.67
A1 34 106 188 5 158 751,61 950,17
42 32 10 189 5.05 738.94 962,84
33 81 08 B9 942 726,10 975,68
44 79 110 59 713,10 988,69
45 78 111 E 721 699,91 1.001,87
46 76 13 186 5 608 686,55 1.015,23
47 75 114 188 5 494 673,02 1.028.76
48 73 116 e 5378 659,30 104248 877838  11.643,00
49 72 117 E 5261 645,40 1,056,38
50 70 119 189 5.142 631,32 1.070,46
51 ] E 121 89 5022 617,04 1.084,74
52 57 122 E 4899 602,58 1.099.20
53 55 24 : 4776 587,92 1.113,86
54 i 54 125 89 4650 573,07 1.128,71
55 ] 5 127 188 4523 558,02 1.143,76
56 5 25 189 4394 542,77 1.159,01
57 B 130 189 4 264 527,32 1.174,46
5 5 132 180 4.132 511,66 1.190,12
59 55 134 180 3.998 495,79 1.205,99
50 53 136 0 3.862 479,71 122207 677263 1364875
51 51 138 89 3724 463,42 1.238.,36
52 50 139 188 3.585 446,91 1.254,87
53 48 141 188 3.444 430,18 1.271.61
54 46 43 B¢ 3.30 413,22 1.288,56
55 2 145 80 3155 396,04 1.305,74
56 42 147 i 378,63 1.323,15
57 40 149 E 2 856 360,99 1.340.79
58 36 151 189 2.708 343,11 1.358,67
~0 36 153 180 2.555 325,00 1.376.79
70 34 155 i 2.400 306,64 1.395,14
71 32 57 189 2243 288.04 1.413,75
72 30 59 189 2.084 269,19 1.432,60 4.421,35  16.000,03
73 28 161 189 1.923] 250,08 1.451,70
74 2 163 180 1.750 230,73 1.471,05
75 23 166 189 1,504 211,11 1.490,67
76 7 168 180 1426 191,24 1.510,54
77 19 170 189 1.256 171,10 1.530,68
78 1 17 89 1.083 150,69 1.551,09
78 4 175 89 508 130,01 1.571.77
B0 2 177 18 732 109.05 1.592,73
A1 10 179 189 552 87.82 1.613,97
32 7 182 B3 37"*1 66,30 1.635,49
83 5 184 18 187 44,49 1.657.29
84 2 187 189 0 22.39 167939 166501 1875637




TIPO

FINANC.
ANOS

10

VALOR

ZSQ.SECUND

N° VIVIENDAS

18

MONTO USI
TASA INTER!

8.960,00
16%

PLAZO
PAGOS ANUA

12

177

,96

TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO ANO 1
7

PERIODO _
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PRINCIPAL
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CENTF

INT. GRUP | PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PPAL

2.150,40
2.136,36
2.122.13
2.107.72
2.093,11
2.078,31
2.063.31
2.048.10
2.032,70
2.017.09
2.001.28
1.985.25
1.969.01
1.952.55
1.935.87
1.918.97
1.901.85
1.884.49
1.866.91
1.849.09
1.831.03
1.812.73
1.794.19
1.775.40
1.756.36
1.737.07
1.717.52
1.697.71
1.677,63
1.657.29
1.636.68
1.615.79
1.594,62
1.573.17
1.551.44
1.529.41
1.507.09
1.484.47
1.461.56
1.438.33
1.414.80
1.390,95
1.366.79
1.342.30
1.317.48
1.292.34
1.266.86
1.241,04
1.214.87
1.188.36
1.161.49
1.134.27
1.106.68
1.078.73
1.050.40
1.021.69
992,60
963,13
933,26
902,99
872,32
84124
809,74
777.83
745.49
71272
679.51
645,86
611.76
577.20
542,19
506,70
470,75
434,31
397.39
359,98
322,07
283,65
244,72
205,27
165.30
124.79
83.74
42,15

1.052,95
1.066,99
1.081,22
1.095,64
1.110,24
1.125,05
1.140,05
1.155.25
1.170,65
1.186.26
1.202,08
1.218.11
1.234,35
1.250.80
1.267,48
1.284,38
1.301,51
1.318,86
1.336.45
1.354,26
1.372,32
1.390,62
1.409,16
1.427.95
1.446,99
1.466.28
1.485,83
1.505,64
1.525,72
1.546,06
1.566,68
1.587,56
1.608,73
1.630,18
1.651,92
1.673.94
1.696,26
1.718.88
1.741,80
1.765,02
1.788,56
1.812,40
1.836,57
1.861,06
1.885,87
1.911.01
1.936,50
1.962.31
1.988,48
2.014,99
2.041,86
2.069.08
2.096,67
2.124,63
2.152,96
2.181.66
2.210,75
2.240,23
2.270,10
2.300,36
2.331,04
2.362,12
2.393,61
2.42553
2.457.87
2.490.64
2.523,85
2.557,50
2.591,60
2.626.15
2.661,17
2.696,65
2.732,61
2.769,04
2.805,96
2.843,37
2.881,29
2.919,70
2.958,63
2.998,08
3.038,05
3.078,56
3.119,61
3.161,20

24.835,76

22.492,10

19.744,70

16.524,00

12.748,48

8.322,54

3.134,13

13 604,49

15.948,14

18 695,54

21.916.24

2569177

30.117,71

35.306.11



FINANC.

INT. GRUP |PPAL.GRUP]

2.217,60
2,203,12
2.188,45
2.173,58
2.158,52
2.143,25
2.127.78
211211
2.096,22
2.080,13
2.063,82
2.047,29
2.030.54
2.013,57
1.996,37
1.978,94
1.961,28
1.943,38
1.925,25
1.906,87
1.888,25
1.869,38
1.850.26
1.830,89
1.811,25
1.791.36
1.471.19
1.750,76
1.730,06
1.709,08
1.687,82
1.666.,28
1.644 45
1.622,33
1.599,92
1.577.20
1.554,19
1.530,86
1.507.23
1.483,28
1.459,01
1.434,42
1.409,50
1.384,24
1.358,66
1.332,72
1.306,45
1.279,82
1.252.84
1.225,50
1.197.79
1.169,72
114127
1.112,44
1.083.22
1.063,62
1.023,62
993,22
962,42
931,21
899,58
867,53
835,05
802,13
768,78
734,99
700,74
666.04
630,87
595,24
558,13
522,54
485,46
447,89
409,81
371,23
332,13
292,52
252,37
211,69
170,46
128.69
86,36
43.47

TIPO ANOS 15 |[VALOR 13.200,00

R.PPAL N° VIVIENDAS 18

W— A—— TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO ANO 1

[MON ' 240, A 7

TASA INTERI 16%|PAGOS ANU, 12 SERVICIO L 183,53

PERIODO | DESMBOLS INTERES | PRINCIPAL | SERVICIO | _SALDO

0 1 9_29_. (1] DA 5 240
1 ' 123 50 184 918
2 1 122 51 4 119
o i 122 62 184 9,057
4 121 B 184 8994
5 12 54 184
5 118 . 184 B 866
7 18 55 184 8.800
8 117 56 184 8.734
g 16 57 184 8667
0 16 58 B4 8599
11 15 59 184 8.530
12 114 o] 184 8.461
13 13 71 184 8390
14 12 72 84 B.318
1 111 73 54 B.246
6 10 74 B4 8.172
7 09 7 184 8097
; 08 76 184 8.022
G 107 77 182 7.045
20 10 7 84 7.868
21 10 79 34 7 788
22 10 B0 B4 7.708
23 03 81 184 7629
24 02 82 84 7.54
25 01 33 184 7.464
26 00 84 B4 7.380
27 : 5 164 7.295
28 : 56 184 7.209
29 : 87 B4 7121
30 95 80 34 7.033
31 94 90 184 5.943
32 G 91 184 852
33 : 52 164 5,760
34 90 93 84 65.666
35 i 05 184 6.572

36 E 96 B4 5.476
37 86 : 184 5.379)
38 i 08 184 5.280
39 : 100 184 5.180
40 ; 101 184 5.079
a1 1 102 34 977
42 0 04 184 5.873
43 05 184 576
a4 1 7 07 184 5661
45 1 75 0 184 5 552
46 7 184 5444
a7 7 11 184 5333
48 | 7 12 184 5.220
49 1 70 4 184 106
50 1 58 15 184 4.591
51 i 57 7 184 4 874
52 65 19 184 4.755
53 53 20 184 4635
54 52 22 R4 4513
55 50 123 54 4.390
56 ; 25 B4 4.265
57 F 27 184 4.138
58 55 28 B4 4.010
58 53 130 B4 3,880
60 2 32 84 3.748
51 50 134 34 361
52 48 184 3479
53 46 13 184 3.342
54 i 45 39 84 3.203
% | 43 141 184 3.062
66 | 41 143 184 2.920
57 39 45 184 2.775
58 a7 14 184 2.629
59 35 148 184 2.480
70 33 150 184 2.330
71 3 152 4 217
72 29 154 182 2.023
73 27 157 184 1.866)
74 25 159 182 1.708
75 23 161 182 1.547
76 21 163 184 1384
77 18 165 182 218
78 . 67 164 193¢
79 4 170 34 382
0 2 72 184 710
31 g 174 34 536
82 7 76 184 360
83 5 179 184 181
84 2 8 34 0

1.085,86
1.100,34
1.115.01
1.129,87
1.144,94
1.160,21
1.175.67
1.191.35
1.207.24
1.223,33
1.239,64
1.256,17
1.272,92
1.289,89
1.307,09
1.324,52
1.342,18
1.360,07
1.378.21
1.396,59
1.41521
1.434,08
1.453.20
1.472,57
1.492,21
1.512,10
1.532,26
1.552,69
1.673.40
1.694,38
1.615,63
1.637,18
1.659,01
1.681,13
1.703,54
1.726,25
1.749,27
1.772,59
1.796,23
1.820,18
1.844,45
1.869,04
1.893,96
1.919,21
1.944,80
1.970,73
1.997.01
2.023,64
2.050,62
2.077,96
210567
2.133,74
2.162.19
2.191,02
2.220,24
2.249.84
2.279.84
231023
2.341,04
2.372,25
2.403.88
2.435,93
2.468.41
2.501,32
2.634,67
2.568,47
2.602,72
2.637,42
2.672,59
2.708,22
2.744,33
2.780,92
2.818,00
2.855,57
2.893,65
2.932,23
2.971,33
3.010.94
3.051,09
3.091.77
3.132,99
3.174,77
3.217.10
3259,99

ANUAL INT ANUAL PPAL

25611.87

2319498

20.361,72

17.040.38

13.146.87

8.582,61

3.232,08

14.029,63

16 446,52

19279.78

22.601.12

26 494 64

31.058,89

36.409.43
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CONSOLIDADO

INT. GRUP | PPAL.GRUP | ANUAL INT ANUAL PPAL | SALDOCXC |
13.374.67 6.548,97
13.287.35 6.636,29
13.198.,86 6.724,77
13.109.20 6.814,44
13.018,34 6.905,30
12.926,27 6.997,37
12.832,97 7.090,66
12.738,43 7.185,21
12.642,63 7.281,01
12.545,55 7.378,09
12.447,17 7.476,46
12.347.49 7.576,15 154.468.92 84.614,72 918.485
12.246.47 7.677,17
12.144,11 7.779,53
12.040,38 7.883,26
11.935,27 7.988,37
11.828,76 8.094.88
11.720,83 8.202,81
11.611.46 8.312,18
11.500,63 8.423,01
11.388,32 8.635,32
11.274,52 8.649,12
11.159,20 8.764,44
11.042,34 8.881,30 139.892,27 99.191.36 819 294
10.923,92 8.999,72
10.803,92 9.119,71
10.682,33 9.241,31
10.559,11 9.364,53
10.434,25 9.489,39
10.307,72 9.615,91
10.179,51 9.744,12
10.049,59 9.874,05

9.917,94 10.005,70
9.784,53 10.139,11
9.649,34 10.274,30
9.512,35 10.411,29 122.804.50 116.279,14 703.015
9.373,53 10.550,11
9.232,86 10.690.77
9.090,32 10.833,32
8.945,87 10.977.76
8.799,50 11.124,13
. 8.651,18 11.272,45
8.500.88 11.422,75
8.348,58 11.575,06
8.194,25 11.729,39
8.037.85 11.885,78
7.879.38 12.044,26
7.718,79 12.204.85 102.773,00 136.310.64 566.704
7.556,06 12.367.58
7.391,15 12.532.48
7.224,05 12.699,58
7.054,73 12.868.91
6.883,14 13.040,50
6.709,27 13.214,37
6.533,08 13.390,56
6.354,54 13.569,10
6.173,61 13.750,02
5.990,28 13.933,36
. 5.804,50 14.119,13
l 5.616,256 14.307,39 79.290,66 169.792,98 406.911
5.425,48 14 498,15
5.232,17 14.691,46
5.036,29 14.887,35
4.837.79 15.085,85
4.636,64 15.286,99
4.432,82 15.480,82
4.226,27 15.697,36
4.016,98 15.906.66
3.804,89 16.118.,75
3.589,97 16.333.67
3.372,19 16.551.,45
3.151,50 16.772,13 51.762.99 187.320,64 219 591
2.927,87 16.985,76
2.701,26 17.222,37
2.471,63 17.452,00
2.238,94 17.684,70
2.003,14 17.920,49
1.764,20 18.159,43
1.522,08 18.401,56
1.276,72 18.646,91
1.028,10 18.895,54
776,16 19.147 48
520,86 19.402,78
262,15 19.661,48 19.493,12 219.590,52 0



T [FINANC.
TIPO ANOS 5 [VALOR 8.000,00 464.000
MED.BON(  N° VIVIENDAS 58
® o, ertrada
0.3 317,793
TABLA DE AMQWD ANO 2
MONTO U' 5.600.00 [PLAZO 7
16%|PAGOS Al__12 Lsn 11129
PERBQDQ EsMsé)é.oso INTERES PRINCIPAL _SERVICIO SALSD%)_C INT. GRUP |[PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PPAL
1 75 37 117 5563] 4.330,67  2.120,53
2 74 37 11 5526| 4.302,39  2.148.81
3 74 38 1 5489| 4.273,74  2.177.46
4 73 kE: 111 5451 4.244,71 2.206,49
5 73 38 111 5412| 4.21529  2.235.91
5 ;g g 5373] 4.18548  2.265,72
7_| 2 40 5334 4.15527  2.295,93
B 71 [ 7 5293 4.12466  2.326,54
g 7 2 5 409363 235756
7 41 11 5212 4.06220  2.389.00
1 69 42 11 5170] 4.030,35  2.420,85
862,35 2 : 42 11 5128] 3.998,07 245313 50.016,45 27.397,93
3 : 43 11 5. 3.96536  2.485,84
o 4 5€ 43 1 041] 393222 251898
15 6 42 4.99 3.89863  2.552,57
6 7 45 1 4053 3.86460  2.586.60
vl 6 45 K 490 3.830.11 2.621,09
18| 65 4 17 4862 3.79516  2.656,04
1 B~ 2 11 4815 3.759.75  2.691,45
20 64 4 11 4.768| 3.72386  2.727.34
21 54 48 1 4721] 3.687,50  2.763,70
22 53 48 1 4672| 3.65065  2.800.,55
23 52 49 4623] 3.613,31 2.837,89
780,98 24 62 50 4574 357547 287573 4529659  32.117.79
2 61 1 4524] 353712 291407
26 0 51 i 4473 3.49827 295293
27 0 52 11 4421] 3.45890 299230
28 2 111 4369 3.41900  3.032,20
28 5 53 11 4316|] 3.37857  3.072.63
30 5 54 4262| 3.33760 3.11360
31 57 54 4208 3.296,09  3.165,11
32 56 55 11 4153 3.254,02  3.197.18
33 | 55 1 4.0¢ 321139  3.239.81
34| 55 57 11 4.04 3.168,19  3.283,01
35 54 57 ; 3.083] 312442  3.326,78
685,58 36 53 3025| 308006 337114 3976363 3765075
® 37 2 g 11 .866] 3.035,11 3.416,08
38 | f’ 650 11 3.806] 298957  3.461,63
39 | 5 ) 1 3.746| 2.943.41 3.507,79
40 : 61 684| 289664  3.554,56
4 45 52 3622| 284925  3.601,95
47 48 % 7 3559] 280122  3.649,98
43 47 B4 7 3496 2.752,55  3.69864
14 47 55 ] 3.431] 270324  3.747.96
45 2 B 3365| 265327  3.797.93
46 45 66 1 3.299] 2.602,63  3.848,57
47 44 A7 i 3232| 255131 3.899,89
573,75 4 43 68 111 3.164] 2.499,31 3.951.88 3327751  44.136.87
4 42 9 1171 3.005| 244662  4.004,58
50 41 70 117 3025| 239323  4.057.97
51 40 71 1 2054| 233912  4.112,08
52 35 72 1 2882| 228429  4.166,90
53 38 73 2809 222874 422246
54 37 74 2735 217244  4.278,76
55 36 75 1 2661 211539  4.33581
56 35 76 11 2585| 205757  4.393,62
57 1 34 T i 2508 1.998.99 445221
58 33 78 1 2430 193963  4.511,57
59 | 32 79 2352| 1.87948 457172
® 44266 50| 31 80 11 2272 181852 463268 2567402 51.740,36
611 30 81 11 2191| 1.756,75  4.694,45
621 29 82 111 2109| 1.694,16  4.757.04
6 28 83 111 2.026] 1.630,73  4.820.47
54 27 B4 111 941] 1.566,46 4.884,74
55 26 85 111 856| 1.501.33  4.949,87
56 25 86 1 770| 1.43533 501587
57 24 B8 11 1682| 1.36845 508275
¥ 22 B9 1 1593] 1.30068  5.150.52
69 21 90 1 1503] 1.232,01 5.219,19
70 20 91 111 1412] 1.16242  5.288.78
71 19 92 1320] 1.091,90  5.359,30
288,98 72 18 04 1226] 1.02044 543075 16.760.66 60 653,72
73 16 95 1.131 948,03  5.503,16
74 G 1 1.035 87466 557654
75 4 0 111 937 800,31 5.650.89
76 2 s 11 RE 72496 572624
77 1 00 1 730 648,61 5.802,59
78 10 01 1 637 57124  5879,96
79 103 1 535 492,84 595836
80 04 43 41340  6.037,80
B1 105 325 33289  6.118,30
B2 4 10 218 251,32  6.199,88
Y A3 3 8 1 110 168,65  6.282,55
108.82 84 1 110 111 0 84,88  6.366,31 6.311.80  71.102,58




FINANL.
TIPO IANOS l 10 |[VALOR 12.600,00 WHHHHEHH
MED.S.BO]  N°VIVIENDAS 87 ESQ. |
500,524
Jpﬁbz%AMQBIl;ACI N DELCREDITO ANO 2
SERVICIO USD. 175,18
S i%lTER%sm_PR'lé_m IPAL SERVICIO 1ALD<320 INT. GRUP |PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PPAL
8 58 75 8.762| 10.231,20  5.009,76
7 58 175 8.704| 10.164,40  5.076,55
i :'8 17 8645 10.096,72  5.144,24
1 B i 3. 10.028,13 5.212,83
14 51 75 524] 995862  5.282,33
14 62 175 463] 9.888.19 535277
K 62 175 8.40 9816,82  5424,14
: 2 63 175 8337| 974450  5.496.46
C 11 54 175 8273 967121 556974
10 10 65 75 B208| 9.596.95  5.644.01
11 09 56 75 8143 9.521,70  5.719.26
12 09 57 175 076] 9.44544 579552 118.163,87  64.727.60
3 0 68 175 009 9.368.17  5.872.79
4 07 58 175 940| 9.289.86  5.951,09
5 106 69 ; 175 7.871] 9.21051  6.030.44
] 105 70 17 7.801] 9.130,11  6.110.85
7 I 104 71 175 7.729| 9.04863  6.192,33
18 103 72 175 7657| 8.966,07  6274,89
15 102 3 175 7584| 8.88240  6.358,56
20 101 74 75 7510| 879762  6.443.34
21 100 75 75 7.435| 871171  6.529.25
22 99 76 75 7.350| 8.624,65 6.616,30
23 98 77 75 7.282| 8.536.43  6.704,52
24 : 78 75 204| 8.447,04 679392 107.01320 7587828
25 96 79 175 7125| 8.35645  6.884,50
26 9 80 75 045 8.26466  6.976,29
27 94 75 5.963| 8.171.64  7.069,31
28 93 2 75 5.881| 807739  7.163,57
29 g 83 75 6.797| 7.981,87  7.259,08
30 91 85 75 5.713| 7.88508  7.355.87
31 50 86 75 6627| 7.787.01  7.453,95
32 88 87 175 5.540| 7.687.62  7.553.34
33 87 88 75 6.452| 7.586,91  7.654.05
34 86 39 75 5.363| 7.484,86  7.756.10
35 85 90 175 273| 7.381.44  7.859,52
36 84 92 175 181] 7.276,65  7.964,31 93.941.58 8894989
37 82 93 175 6.089) 7.170.46  8.070,50
38 31 94 75 5695 7.062,85  8.178,11
B0 E 75 899| 6.953.81  8.287,15
40 79 C 75 5803] 6.843,31  8.397.64
41 77 98 75 5705| 6.731,34  8.509.61
42 76 39 75 5606| 6.617.88  8.623,07
43 75 100 75 5506| 6.50291  8.738,05
44 73 0 75 5404| 6.38640  8.854,55
45 72 03 75 301] 6.268,34  8.972,62
46 71 05 75 5196| 6.148.71  9.092.25
47 59 106 75 5090| 6.027.48 9213,48
48 d 07 75 4983| 590463 933633 78.618,12 10427336
4 56 109 75 4874| 578014  9.460,81
50 : 10 75 4.7 5.654,00  9.586,96
51 ‘ 54 112 75 4652| 552617  9.714,78
52 | 52 113 17 4539] 539664  9.844,31
53 51 115 175 4424 526539  9.975,57
54 59 116 175 4308 5.132,38 10.108,58
55 57 118 175 4191| 4.997.60 10.243,36
56 5 10 75 4071| 4.86102 10.379,94
57 54 21 75 3.050| 4.72262 10.518.34
58 57 23 175 3B28| 4.58238 10.658,58
s 51 24 75 3.704| 4.440.26  10.800,69
60 49 26 175 3578] 4.29625 10.944,70 60.654,86 122 236,61
61 48 127 175 3.450| 4.150,32 11.090,63
52 46 129 175 3321] 4.00245 11.238,51
63 44 131 175 3.190| 3.852,60 11.388,35
54 43 133 175 3058 3.700,76 11.540,20
55 4 134 175 2.923| 3.546,89 11.694,07
56 39 136 75 2787| 3.390.97 11.849,99
3 37 138 75 2649) 323297 12.007,99
68 35 40 175 2509| 3.072,86 12.168,10
59 33 142 75 2367] 291062 12.330,34
0 32 144 75 2224 274621 12.494,74
71 30 46 75 2078| 257962 1266134
72 28 47 7 1931] 241080 12.830,16  39.597.06 143 294.41
73 26 49 75 781] 2.23973 13.001,22
74 24 151 75 630] 2.066,38 13.174,57
75 22 153 75 476] 1.890,72  13.350,24
76 2 55 75 321| 1.712,72 13.528.24
77 18 58 17 1.163] 1.532,34 13.708,62
7 ] 16 60 75 004] 1.349,56  13.891,40
e T 13 52 7 B42| 1.164,34  14.076,62
80 1 11 54 75 578 976,65  14.264,30
81 9 56 75 512 786,46  14.454,49
B2 7 68 175 343 593,74  14.647,22
33 5 71 75 173 398,44  14.842,52
84 2 173 75 0 200,54 1504042 1491162 167.979.85




| FiNAING.
TIPO ANOS 5 |VALOR 13.600,00 204.000
PPAL N° VIVIENDAS 15 ESQ.¢
540,24814
TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITOQ ANO 2
MONTO U 952000 [PLAZO 7 |SERVICIO  189.09
I 16%|PA AN 12 !
PEREQDO 355MB&L250c INTERES |PRINCIPAL| SERVICIO SALDO INT. GRUP |PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PPA
; 9 520
1 127 5 189 0,458 1.904,00 932,30
2 26 53 80 9 305 1.891,57 944,73
3 25 B4 89 § 33 1.878.97 957,33
4 124 65 189 9 26 1.866,21 970,09
5 124 66 189 9,201 1.853,27 983,03
3 123 B6 188 9.134] 1.840,17 996,14
71 122 57 180 9 067 1.826,88 1.009.42
8 121 BE 188 8.99 1.813,43 1.022,88
9] 120 BE 180 8.930 1.799,79 1.036,51
10 119 70 189 8 86 1.785,97 1.050,34
11 1B 71 189 8,789 1.771,96 1.064,34
12 117 72 L 8.717 1.757.77 1.078.53 21.989,99  12.045.64
13 5 73 iE B 644} 1.743,39 1.092,91
4] 115 74 89 8 570 1.728,82 1.107.48
15 114 75 3 B.405 1.714,05 1.122,25
16 113 76 189 8.420 1.699,09 1.137.21
17 112 7 : 8.343 1.683,93 1.152,38
18 111 78 E 8265 1.668,56 1.167.,74
19 10 79 189 8,186 1.652,99 1.183,31
20 09 BO 189 8106 1.637,21 1.199,09
21 08 81 e B.025 1.621,23 1.215,08
22 107 82 B9 943 1.605,03 1.231,28
2 06 83 B9 7.860 1.588,61 1.247,69
24 105 B4 e 7.776 1.571,97 126433 19.914,88 14.120,75
25 104 g B9 7.690 1.555,11 1.281,19
5 103 87 89 7 604 1.538,03 1.298,27
27 10 BB BO 7.516 1.520,72 1.315,58
28 100 89 189 7.427 1.503,18 1.333,12
29 99 : B8 7.337 1.485,41 1.350,90
30 98 91 189 7.24 1.467,39 1.368,91
31 g 02 189 7.153 1.449,14 1.387.16
32 05 94 189 7.06 1.430,65 1.405,66
33 G4 G5 189 6.965 1.411,90 1.424.40
34 03 96 189 6.868 1.392,91 1.443,39
35 | 02 08 i 6.771] 1.373.67 1.462,64
36 90 E B9 6672 1.354,17 1.482,14 17.482,29  16.553,35
37 BG 00 ik 6.6572] 1.334,40 1.501,90
38 B8 101 89 5.470 1.314,38 1.521,92
39 B6 103 89 5,368 1.294,09 1.542,22
40 8 104 188 5.263 1.273,52 1.562,78
41 84 10 B9 5.1 1.252,69 1.583,62
42 A2 10 189 5.051 1.231,57 1.604,73
43 81 108 189 042 1.210.17 1.626.13
44 78 10 189 833 1.188,49 1.647,81
45 78 19 g s 1.166,52 1.669,78
46 76 13 9 7 1.144,26 1.692,04
47 75 14 i 5 494 1.121,70 1.714,60
48 | 73 5 i 5378 1.098,84 1.737.47 14.630.63  19.405.00
49 72 117 B9 5.261 1.075,67 1.760.,63
50 70 119 189 5142 1.052,20 1.784,11
51 59 121 189 5.022] 1.028,41 1.807,90
52 57 122 189 4899 1.004,30 1.832,00
53 | h5 124 189 4.776 979,87 1.856,43
54 | 54 125 189 4650 955,12 1.881,18
5 62 12 189 4.523 930,04 1.906,26
56_| 60 129 189 4 394 904,62 1.931,68
57 59 130 B0 4 264 878,87 1.957,44
58 | 57 132 189 4.132] 852,77 1.983,53
59 55 134 89 3.998 826,32 2.009.98
60 | 3 136 186 3.862] 799,52 2.036.78 1128771  22.747.92
51 | 1 88 3.724 772,36 2.063,94
62 | 50 139 188 3.585 744,85 2.091.46
63 4B 141 189 3.444 716,96 2.119,34
64 46 143 180 3.300 688,70 2.147,60
a5 44 145 189 3.155 660,07 2.176.24
66 47 147 189 3.008 631,05 2.205.25
67 4e 149 i 2 850 601,65 2.234.66
68 | 38 151 iE 2 708 571,85 2.264,45
59 | 36 53 189 2.555 541,66 2.294,64
70 34 155 89 2 400 511,06 2.325,24
71 1 32 157 iE 2243 480,06 2.356,24
72 | 30 159 80 2.084 448,64 2.38766  7.368.91 26.666,72
73 | 28 161 8O 1.023 416,81 2.419,49
74 | 26 163 E 1,759 384,55 2.451,75
75 | 23 166 59 594 351,86 2.484.44
76 21 168 BO 1.426 318,73 2.517,57
77 19 170 g 1.256 285,16 2.551,14
78 17 172 189 1.083 251,15 2.585,15
79 14 175 180 909 216,68 2.619,62
80 | 12 177 180 732 181,75 2.654,55
81 | 10 179 180 552 146,36 2.689,94
82 | 7 182 B0 371 110,49 2.725,81
83 5 84 180 187 74,15 2.762,15
B4 2 187 189 0 37.32 279898 277501 3126062




508,46884

CENTF

INT. GRUP | PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PPAL

3.584,00
3.560.60
3.536,89
3.512,86
3.488,52
3.463.84
3.438,84
3.413.51
3.387.84
3.361.82
3.335.46
3.308,75
3.281,68
3.254,25
3.226.45
3.198.29
3.169,74
3.140.82
3:111,51
3.081.82
3.051,72
3.021,22
2.990,32
2.959,01
2.927.27
2.895,12
2.862,54
2.829,52
2.796,06
2.762,15
2.727,80
2.692,98
2.657,70
2.621,95
2.585,73
2.548,02
2.511,82
2.47412
2.435,93
2.397.22
2.358,00
2.318,26
2.277,98
2.237,16
2.195,81
2.153.90
2.111,43
2.068,40
2.024,79
1.980.60
1.935,82
1.890,45
1.844,47
1.797,88
1.750,66
1.702,82
1.654,34
1.605,21
1.55543
1.504,98
1.453,86
1.402,06
1.349,57
1.296,38
1.242,48
1.187.86
1.132,51
1.076.43
1.019,59

962,00

903,64

844,51

784,58

723.86

662,32

599,97

536,78

472,75

407,87

342,12

275,50

207,99

139.57

FINANU.
TIPUL ANOS 10 [VALOR #bREEEE 384.000
=CUND N° VIVIENDAS 30
TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO ANO 2
ONTO US 8.960.00 [PLAZO 7 SER 177 96
I TASA INTEI _16%|PA 12 LsSnD i
PERIODO DESMBOLSJ INTERES [ PRINCIPAL | SERVICIO | SALDO
8.960 8.960
1 | 10 58 78 8902
2 g 50 78 8 842
3 i 50 78 8.782
4 7 51 178 8721
5 16 52 178 8.660
6 5 53 178 8.597
7 15 X 178 8.534
8 114 54 178 8.470
] 113 55 178 8.405
0 112 56 178 8 339
1 111 5 178 8272
2 110 58 178 8 204
3 ] 08 E 178 8136
4 { 108 59 178 B.066
15 i D8 70 78 7.996
6 1 107 71 78 7.924
7 10 72 78 7.852
8 105 73 178 7.779
g D4 74 178 7.705
20 03 75 178 7.629
21 N 02 76 78 7 553
22 1 01 77 78 7476
3 100 78 78 7.398
24 E 79 78 7 318
25 98 80 178 7.238
26 97 81 178 7.156
27 95 83 178 7.074
28 04 84 178 5.990
G G 85 178 5.005
30 92 BE 178 5.819
31 91 37 178 6.732
32 30 38 178 5 644
33 ‘ 89 89 78 6 555
34 ] 87 91 178 5464
35 | 86 92 78 65.373
36 85 93 178 5.280
37 84 04 178 5.185
38 82 95 78 5.090
39 81 97 78 5093
40 : 98 78 5 895
41 79 99 178 5796
42 7 101 78 5695
43 7 102 78 5 593
44 75 03 178 5 490
45 73 05 78 538
46 72 06 78 5279
47 70 08 78 5171
48 53 108 78 5062
C 57 110 78 4052
50 56 12 78 4 840
51 55 113 178 4726
52 53 115 178 4611
53 3 116 78 4495
54 50 118 178 4377
55 8 120 178 4257
56 121 178 4136
57 5 123 78 4013
58 54 24 78 3 BAO
59 52 26 78 3.762
50 50 128 178 3635
51 48 130 178 3505
52 2 131 78 3 374
53 45 78 3241
54 43 135 178 3.106
65 4 137 178 2970
56 40 138 178 2.831]
57 E 40 178 269
58 36 42 178 2 540
59 34 44 78 2.405
70 32 46 78 2259
71 30 148 178 2111
72 28 50 178 961
73 26 152 78 810
74 2 54 178 656
7 22 156 178 1.500
76 20 158 178 342
77 18 160 178 182
78 16 52 178 1020
79 14 64 178 855
50 11 57 178 589
81 ] 69 78 520
82 | 7 171 78 349
A3 | 5 173 78 76
R4 2 176 78 0

70.25

1.754,92
1.778,32
1.802.03
1.826,06
1.850.41
1.875,08
1.900,08
1.925,41
1.951.09
1.977,10
2.003.46
2.030,18
2.057,24
2.084,67
2.112,47
2.140,64
2.169,18
2.198,10
2.227.41
2.257 11
2.287.20
2.317.70
2.348,60
2.379,92
2.411,65
2.443,80
2.476,39
2.509,41
2.542.86
2.576,77
261113
2.645,94
2.681,22
2.716,97
2.753,20
2.789.91
2.827,10
2.864,80
2.903,00
2.941,70
2.980.93
3.020,67
3.060,95
3.101,76
3.143,12
3.185,02
3.227.49
3.270,52
3.314,13
3.358,32
3.403,10
3.448,47
3.494 45
3.5641,04
3.588,26
3.636,10
3.684,58
3.733.71
3.783.49
3.833,94
3.885,06
3.936,86
3.989,35
4.042,54
4.096,44
4.151,06
4.206,41
4.262,50
4.319,33
4.376,92
4.43528
4.494 42
4.5564,34
4.615,07
4.676,60
4.738.96
4.802,14
4.866.17
4.931,05
4.996,80
5.063,42
5.130.94
5.199,35
5.268,67

41.392,93

37.486.83

32.907,83

27.540,01

21.247 46

13.870.89

5.223.56

22.674.15

26.580.24

31.159,24

36.527.07

42 819,61

50.196.18

58 843.52



|

UPP'L  |__N°VIVIENDAS | 30 |

@
524,3585
TABLA DE APaORT ZACION DELCREDITO ANO 2
ONTO U%S §240.00 [PLAZO SERVICIO 18353
N 1 0, ' 1
PERIODO | DESM 05300 INTERES P"R_&Z_I CIPAL | SERVICIO SALDQ INT. GRUP |[PPAL.GRUP| ANUAL INT ANUAL PPAL
0 | 5 4 :.14u
1 i 123 60 184 9. 180] 3.696,00 1.809,76
2 { 122 51 184 5119] 3.671,87  1.833.89
3 ! 122 652 184 9.057] 3.647,42  1.858.35
4 1 121 53 184 8094| 3.62264  1.883.12
] 120 X A4 8930] 3.597,53  1.908.23
6 19 54 84 8.866| 3.572,09 1.933.68
7 : 55 184 §.800| 3546,31 1.959,46
i 117 5€ B4 8734| 3.520,18  1.985,58
C 116 57 B4 8.667| 3.493,71 2.012,06
10 116 58 84 8.500| 3.466,88  2.038.89
11 15 E 184 8.530] 3.439,69  2.066,07
2 { 114 0 182 3461] 3.412,15  2.093,62 4268646  23.382,71
13 1 13 71 184 5390 3.384,23  2.121,53
® 4 { 12 72 184 3318 3.35594  2.149.82
15 | 111 73 184 8246 3.327.28  2.178,49
5 110 74 184 8.172] 3.298,23  2.207.53
1 0 75 184 5.097| 3.268,80  2.236,97
18 08 76 184 3022| 3.238,97  2.266,79
19 77 184 7045 320875  2.297.02
20 106 78 32 7.868] 3.178,12  2.327.64
21 105 78 R 7.789] 3.147.09  2.358.68
22 04 B0 184 7.709] 3.11564  2.390.13
23 31 184 7629] 308377 242199
24 102 2 184 7547| 3.051,48  2.454.29 38.658,30  27.410,87
25 101 3 84 7.464| 3.018,75  2.487,01
26 10 34 84 738 298559  2.520,17
27 s 85 4 7.295| 295199  2.553,77
28 36 184 209] 2.917.94  2.587,82
29 96 3 34 7.12 2.883.44 262233
30 95 30 184 033] 2.848,47  2.657.29
3 04 90 84 5.943| 2.813.04 269272
32 93 91 84 5852| 277714  2.728,63
33 g 52 34 5.760| 2.740,76  2.765,01
34 50 93 32 5.666| 2.703,89  2.801,88
35 i 95 5 6.57 2.666,53  2.839,23
3 55 06 184 5476| 262867  2.877.09 33.936,20  32.132,96
® 37 ; 97 184 5379 259031  2.915.45
38 98 184 5.280| 255144  2.954,32
39 34 00 184 5.180| 2512,05  2.993,72
40 2 101 184 5079| 2.472,13  3.033,63
a1 B1 02 182 977| 243168  3.074,08
42 0 04 184 5873] 2.390,70  3.115.07
43 78 05 84 576 234916  3.156,60
44 77 07 84 5661] 2.307.07  3.198.69
45 75 08 84 5553 226443  3.241,34
46 74 109 184 5444| 222121 3.284.56
47 73 11 184 5333 2.177.41 3.328,35
48 , 7 12 184 5220 213304  3.372,73 28.400,63  37.668.54
40 i 70 3 184 106] 2.088,07 3.417.70
50 [ : 5 184 4001 2.04250  3.463.27
51 ! : 11 52 4874] 1.99632  3.509,44
52 l 55 g 184 4755 1.94953  3.556,24
53 ] 53 20 4 4635 1.902,11 3.603,65
54 ! 62 122 184 4513| 1.85406  3.651,70
55 60 23 A2 4390 1.805,37  3.700,39
56 9 125 184 4065 1.756,03  3.749.73
5 5 127 184 4138] 1.706,04  3.799,73
58 55 28 184 4010 165537  3.850,39
59 5 30 184 3.880] 1.604,04  3.901,73
50 52 132 184 3.748] 1552,01  3.953,75 21.911,44 4415773
® 51 50 34 184 3615] 149930 400647
52 48 135 184 3479] 144588  4.059,89
53 46 137 184 3.342] 1.391,74  4.114,02
54 45 139 184 3203] 1.336.89  4.168.87
55 43 41 184 3.062] 1.281,31  4.224.46
56 41 43 184 2920 1.224.98  4.280.78
57 ) 145 184 2775] 1.167,90  4.337.86
3 37 14 184 2629 1.11006  4.39570
69 5 14 B4 2480] 1.051.46  4.454,31
70 3 50 184 2.330 992,06  4.513,70
71 31 52 84 2. 931,88  4.573.88
72 29 154 184 2.023] 870,90  4.634.87 14.304,36  51.764,81
73 27 157 84 1.866 809,10  4.696,67
74 25 159 184 708 746,48  4.759,29
75 23 161 184 54 683,02  4.82275
76 21 163 184 1384 618,72  4.887.05
7 : 55 84 1.219 553,56  4.952,21
78 16 67 184 1.05 48753  5.018.24
79 14 70 184 882 42062  5.085.15
B0 12 7 184 710 352,81  5.152,95
81 g 172 184 536 284,11  5.22166
82 7 76 184 360 21449 529128
P 83 i 5 176 184 181 143,94  5.361,83
84 ' 2 181 184 0 72,44  5.433,32 538679  60.682.38




CONSOLIDADO

wiesS INT.GRUP | PPALGRUP | ANUAL INT ANUAL PPAL
U
1 23.745,87 11.627,28
2 23.590,84 11.782,31
3 23.433,74 11.939,41
7 23.274,55 12.098,60
5 23.113,23 12.259 .91
B 22.949,7/7 12.423,38
7 22.784,12 12.588,02
5] 22.618,27 12.756 88
g 22.446,18 12.8926 97
10 22.273,82 13.099,33
T 22.099,16 13.273,89 i
b s 2192217 13.450,9/ 27424370 150:228,03
13 21.742,83 13.630,32 :
3 21.561,09 13.81206 -
5 21.376,93 13.996 22
16 21.180,31 14.182,83
17 21.001,21 14.371,94
18 20.809,58 14.563 56
19 20.615,40 - 14.757,74
20 20.418,63 14.954 51
21 20.219,24 15.153,91
22 20.017,19 15.355,96
23 19.812,44 15.580, 71 i
LS 19.604,96 15.7/68,18 = 248 368,80 176107 .93
25 19.394,72 15.978,42 s
26 19.181,67 16.191,47
27 18.965,79 16.40/ 36
20 18.747,02 16.626,12 -
29 18.525,34 16.84/,80
30 18.300,70 17.072,44
a7 18.073,07 17.300,07
32 17.842,40 17.530,74
33 17.608,66 17.764,48
39 17.371,80 18.001,34
0 17.131,78 1824136 = :
35 16.888,57 18.48458 = 218103155 £1208.446,18
37 16.642,10 18.731,04 0 SR
0 16.392,36 18.980,/9
39 16.139,28 19.233,86
0 15.882,83 19 490,32
a7 15.622,96 19.750,19
47 15.359,62 20.013,52
a3 15.092,78 20.280,37
49 14.822,37 20.590,77
25 14.548,36 20.824,/8
a6 14.270,70 2110245
ar 13.989,33 21.3683.81
38 13.704,21 2166893 — 242.010.83
29 13.415,29 21.957,85
50 13.122,52 22.250,62
5T 12.825,85 22.547,30
52 12.525,22 22.847,93 :
53 12.220,58 23.152,57
54 11.911,88 23.461,27
55 11.599,06 23.774,08
56 11.282,07 24.091,07
57 10.960,86 2441229
58 10.635,36 24.737,78 :
10.305,52 25.U067,62 :
9.971,29 25.401,86 - 140.775.50 28370223
9.632,60 2574055 -
9.289,39 26.083,7/5
8.941,61 26.431.54
8.589,19 26.783,96
8.232,07 27.141,08 :
7.870,19 27.502,96
7.503,48 27.869,66
7.131,88 28.241,26
6.755,33 28.617,81 .
6.37/3,/6 28.999 38
5 987,10 29 386,04
5.595,29 29.777,85 832575848
5.198,25 30.174,89
4.795,92 3057722
4.388,22 30.984,92
3.975,09 31.398,05 -
3.556,45 31.816,69
3.132,23 32.240,92
2.702,35 32.670,79
2.266,74 33.106,40
1.825,32 33.54/ 82
1.378,02 33.995,13
924,75 34.448,40
465,44 34.907,71




ANEXO F-11

PORTAL DE SAN ANTONIO
FINANCIAMIENTO DE INVERSION
FUENTE VALOR %
CAPITAL PROPIO 340378 16%
CREDTO 1 = 1023964] Bi%
TOTAL 1264242]  100%




ANEXO F-12

TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO

PORTAL DE SAN ANTONIO

MONTO USH1.023.864]PLAZO 5
TASA INTER[T 12%|PAGOS ANU; 2 SERVICIO ¥ 138.124
PERIODO DESMBOLSO INTERES PRINCIPAL SERVICIO SALDO
0 1.023.964 1.023.964
1 61,438 77.686]  139.124] 946278
2 56.777 82.347|  139.124]  863.931
3 51.836 87.288]  139.124|  776.643
4 46.599 92.525|  130.124]  684.117
5 41.047 98.077]  139.124]  586.040
6 35.162]  103.961]  139.124|  482.079
7 28.025|  110.199]  139.124]  371.880
8 22.313]  116.811]  139.124]  255.069
9 15.304]  123.820]  139.124]  131.249
10 7875 131.249]  139.124 0




[ ps @
ANEXO F-13
PORTAL DE SAN ANTONIO
- - ESTADO DE FUENTES Y USOS DE FONDOS— -
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANQ 8
FUENTES
CAP.PROPIO 240278
CREDITO DE LARGO PLAZO 1.023.964
ING. POR VTAS (CREDITQ) - 918.485 1.630.712 | - - - - - -
PAGO AL CONTADO 429.900 763.260
PAGO PPAL VTAS ANO 84.615 150.228
ING. CUENTAS POR COBRAR PPAL 99.191 292387 342.757 401.804 471.023 552.166 389.869
ING. C.X COB INTERESES 154.468 688.392 371.174 320.805 261.758 192.538 111.385 34,609
CREDITO CORTO PLAZC - 220.000 280.000 245,000 - - - - -
VALOR RESCATE . - - - - - - - 1.150.199
IVA RETENIDO Y NO PAGADO - - - . - - - -
SALDO ANTERIOR 9.840 7.789 181.386 4.420 12,120 301.465 867.857 1.445.862
TOTAL FUENTES 1.264.242 1.817.409 3.619.572 1.088.947 B67.981 675.681 065.026 1.531.419 3.020.538
USos
INVERSIONES 116.728 |
GASTOS DE NOMINA B0.629 80.628 30,409 18.313 18.313 18.313 18.313 18.313
COSTOS DIRECTOS DE FABRICACION 569,776 1.014.673 .
VARIACION DE CUENTAS POR COBRAR 918.485 1.630.712
COSTOS DE URBANIZACION 1.137.574 - - - - - -
GASTOS DE ADMINISTRACION Y SERVICIOS 19,328 19.328 11.597 9.664 6.664 9.664 9.664 9.664
PAGO PPAL CREDITO CORTO PLAZO 220.000 280.000 245.000
PAGO INTERESES CR. CORTO PLAZO 30.800 39.200 34.300
SERVICIO DEUDA PAGO AL PRINCIPAL 160.033 179.813 202.038 227.010 255.068
SERVICIO DEUDA PAGO INTERESES 56.777 98.434 76.209 51.238 23.179
PAGO IMP Y PART 155.643 446,075 70.336 67.991 69.192 5§7.580 28.165
GASTOS DE COMERCIALIZACION Y VENTAS
IMPREVISTOS - 4592 8.154 - - - - - -
PAGO IVA RETENIDO - - - - - - - -
TOTAL USOS 1.254.302 1.809.620 3.438.186 1.085.528 655.861 374.216 97.169 85.557 56.142
SALDO FUENTES - USOS 8.940 7.789 181.386 4.420 12120 301.466 867.867 1 .445.88_2 2.964.396
SALDO ANTERIOR 9.940 7.789 181.386 4.420 12.120 301.465 B67.857 1.445,862
SERVICIO DEUDA L.P. AL PRINCIPAL 160.033 178.813 202.038 227.010 255.069 - - -
SERVICIO DEUDA C.P. PRINCIPAL . 220._0_90 280.000 245.000 - - - -
Depreciacion Activos Fijos 5,720 5.720 5,720 5.720 5,720 5.720 5.720 5.720
Amortizaciones 14.008 | 14,008 14.008 14.008 14.008
UTILIDAD 429,361 1.230.581 184,032 187.662 190.873 168.841 77.688 811
Participacidn Trabajador ( 15% ) 64.404 184.583 29.105 28.134 28,631 23.826 11.6855 137
UTLIDAD DESPUES DE PART - 364.967 1.045.968 164,927 158.428 162.242 136.018 66.043 776
Impuesto a la Renta (25% ) 91.238 261.482 41.232 39.857 40.561 33.754 16.511 184
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO - 273.718 784.476 123.696 118.571 121.682 101.261 49.532 581
SALDO DE CAJA 9.940 7.788 181.386 4.420 12.120 301.4656 867.857 1.445.862 2.964.396
Inversion Inicial 1.264.242
Flujo de efectivo (1.264.242) 700.724 1.633.681 143.423 138.298 | 141.410 106.981 55253 6.301
TASA INTERNA DE RETORNO 52,00% ]




ANEXO F-14
PORTAL DE SAN ANTONIO
ESTADO DE SITUACION INICIAL
ARO 0
ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 9.940 | PORCION CTE L. PLAZO 160.033
CONSTRUCCION EN PROCESO 1.137.574
CUENTAS POR COBRAR D.C.PLAZO -
TOTAL CIRCULANTE 1.147.514 | PASIVO CORRIENTE 160.033
FIJO
TERRENO :
OBRAS CIVILES -
EQUIPOS 31.880
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 1485
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 3130
VEHICULOS 7000
EQUIPOS DE COMPUTACION 3195

TOTAL PASIVO L.PLAZO 863.931
TOTAL ACTIVO FIJO 46.690 | DEUDA L. PLAZO 863.931
DEPRECIACION ACUMULADA
ACTIVO FIJO NETO 46.690 | PATRIMONIO
OTROS ACTIVOS CAPITAL 240.278
INVERSION PUBLICITARIA 8000
GASTOS DE CONSTITUCION 600
INTERESES DURANTE LA CONSTR|  61.438 | UTIL. DEL EJERCICIO
AMORTIZACION ACUMULADA -
TOTAL OTROS ACTIVOS 70.038

TOTAL PATRIMONIO 240278
TOTAL ACTIVOS 1.264.242 | TOTAL PAS. CAP. 1.264.242




PORTAL DE SAN ANTONIO

ESTADO DE BALANCE
ANO 1
ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 7.789 | PORCION CTE L PLAZO 179.813
CONSTRUCCIONES EN PROCESO | 730.296

D.C.PLAZO trab y sri 375643
CUENTAS POR COBRAR 918.485 |IVA RETENIDO
TOTAL CIRCULANTE 1.656.570 | PASIVO CORRIENTE 555.457
FIJO
TERRENO ; -
OBRAS CIVILES 2
EQUIPOS 31.880
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 1.485
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 3130
VEHICULOS 7.000
EQUIPOS DE COMPUTACION 3.195 | TOTAL PASIVO L.PLAZO 684.117

DEUDA L. PLAZO 684.117
TOTAL ACTIVO FIJO 46.690 | TOTAL PASIVO 1239574
DEPRECIACION ACUMULADA (5.720)| PATRIMONIO
ACTIVO FIJO NETO 40.970 | CAPITAL 240.278
OTROS ACTIVOS AUMENTOS DE CAPITAL .
INVERSION PUBLICITARIA 8.000
GASTOS DE CONSTITUCION 600 | UTIL. DEL EJERCICIO 273.718
INTERESES DURANTE LA CONSTR 61438
AMORTIZACION ACUMULADA (14.008)

TOTAL OTROS ACTIVOS 56.030 | TOTAL PATRIMONIO 513.996
TOTAL ACTIVOS 1.753.570 | TOTAL PAS. CAP. 1.753.570
ESTADO DE RESULTADOS
GASTOS NOMINA 80,6291 INGRESOS POR VTAS 1.433.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS ):] COSTO DE VENTAS (977 054)

GASTOS FINANCIEROS

DEPRECIACIONES OTROS INGRESOS

GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTA INTERESES GANADOS 164,469
OTROS GASTOS

AMORTIZACIONES

TOTAL GASTOS

UTILIDAD DEL EJERCICIO

15% PARTICIPACION TRAB.

UTILIDAD DESPUES DE PART

IMPUESTO RENTA

UTILIDAD DESPUES DE IMPTO

TOTAL /610.416 | TOTAL 610418




PORTAL DE SAN ANTONIO

ESTADO DE BALANCE
ANO 2
1531520.609
ACTIVO PASIVO
DISPONIBLE 81386 | PORCION CTE.L.PLAZO 202.038
CONSTRUCCIONES EN PROCESO ;
.1 D.C.PLAZO 726.075

CUENTAS POR COBRAR 2.450.0086 JIVA RETENIDO Y NO PAGADO -
TOTAL CIRCULANTE 2.631.392 | PASIVO CORRIENTE 928,113
FIJO 2 2
TERRENO £ <
OBRAS CIVILES
EQUIPOS

HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA
VEHICULOS

EQUIPOS DE COMPUTACION

| TOTAL PASIVO L.PLAZO
DEUDA L. PLAZO

TOTAL ACTIVO FIJO TOTAL PASIVO
DEPRECIACION ACUMULADA PATRIMONIO

ACTIVO FIJO NETO CAPITAL

OTROS ACTIVOS :} AUMENTO DE CAPITAL

INVERSION PUBLICITARIA :

GASTOS DE CONSTITUCION -1 UTIL PERD. ACUMULADAS 273718
INTERESES DURANTE LA CONSTRUCCH :

Amortizacion acumulada ‘ ) UTIL. DEL EJERCICIO 784.476
TOTAL OTROS ACTIVOS 3| TOTAL PATRIMONIO 1.298.472
TOTAL ACTIVOS 2:708:684 | TOTAL PAS. CAP.

ESTADO DE RESULTADOS
GASTOS NOMINA | INGRESOS POR VTAS
GASTOS ADMINISTRATIVOS | COSTO DE VENTAS
GASTOS FINANCIEROS L
DEPRECIACIONES 0] OTROS INGRESOS

GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS
OTROS GASTOS

AMORTIZACIONES

TOTAL GASTOS

UTILIDAD DEL EJERCICIO
15% PARTICIPACION TRAB.

UTILIDAD DESPUES DE PART

IMPUESTO RENTA
UTILIDAD DESPUES DE IMPTO

§ INTERESES GANADOS

TOTAL

1.487.623 | TOTAL

1.487.623




PORTAL DE SAN ANTONIO

ESTADO DE BALANCE

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA
VEHICULOS

EQUIPOS DE COMPUTACION
TOTAL ACTIVO FIJO
DEPRECIACION ACUMULADA
ACTIVO FIJO NETO

OTROS ACTIVOS

INVERSION PUBLICITARIA
GASTOS DE CONSTITUCION
INTERESES DURANTE LA CONST]
Amortizacién acumulada

HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOY

ANO 3

ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 4.420 '] PORCION CTE.L.PL.
D.C.PLAZO

CUENTAS POR COBRAR 2.157.61% § IVA RETENIDO Y NO PAGADO
TOTAL CIRCULANTE 2,162.038 ! PASIVO CORRIENTE
FIJO
TERRENO %
OBRASCIVILES | o ooesmmmsssy
EQUIPOS

-] TOTAL PASIVO L.PL

DEUDA L. PLAZO

-] TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

:] CAPITAL

AUMENTO DE CAPITAL

Y-] UTILY PERD. ACUMULADAS

UTIL. DEL EJERCICIO

TOTAL OTROS ACTIVOS TOTAL PATRIMONIO
TOTAL ACTIVOS 2.218.583 | TOTAL PAS. CAP. 2.219.683
ESTADO DE RESULTADOS

GASTOS NOMINA INGRESOS POR VTAS :
GASTOS ADMINISTRATIVOS COSTO DE VENTAS -
GASTOS FINANCIEROS J

DEPRECIACIONES 1 OTROS INGRESOS :
GASTOS DE COMERCIAL. Y VENT} INTERESES GANADOS L 371474
OTROS GASTOS : =
AMORTIZACIONES

TOTAL GASTOS

UTILIDAD DEL EJERCICIO

15% PARTICIPACION TRAB.

UTILIDAD DESPUES DE PART

IMPUESTO RENTA

UTILIDAD DESPUES DE IMPTO
| TOTAL | ToraL 71474




PORTAL DE SAN ANTONIO

ESTADO DE BALANCE

ANO 4

ACTIVO PASIVO
DISPONIBLE 12120 | PORCION CTE.L.PL. 255069
- -~ locrazo 67991
CUENTAS POR COBRAR 1.814.862 | IVA RETENIDO Y NO PAGADO e
TOTAL CIRCULANTE 1.826.982 | PASIVO CORRIENTE 323.060
TERRENO = =
OBRAS CIVILES R
EQUIPOS 31,880
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 1.485
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 3130
VEHICULOS 7.000
EQUIPOS DE COMPUTACION 3195 | TOTAL PASIVO L.PL 0
X -~ | DEUDA L. PLAZO o
TOTAL ACTIVO FIJO 48,620 } TOTAL PASIVO 323.060
DEPRECIACION ACUMULADA (22.881)] PATRIMONIO
ACTIVO FIJO NETO .23.809 | CAPITAL 240278
OTROS ACTIVOS 2 AUMENTO DE CAPITAL :
INVERSION PUBLICITARIA 8000
GASTOS DE CONSTITUCION 600 | UTIL/ PERD. ACUMULADAS 1181889
INTERESES DURANTE LA CONSTR 61438 : e
Amortizacion acumulada “{56.030)] UTIL. DEL EJERCICIO 118571
TOTAL OTROS ACTIVOS 14.008 | TOTAL PATRIMONIO 1.541,738
TOTAL ACTIVOS 1864798 | TOTAL PAS. CAP. 1.864.798
ESTADO DE RESULTADOS
GASTOS NOMINA 18.313 | INGRESOS POR VTAS i
GASTOS ADMINISTRATIVOS 9664 | COSTO DE VENTAS =
GASTOS FINANCIEROS B5538
DEPRECIACIONES 5720 | OTROS INGRESOS
GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS 72} INTERESES GANADOS 320,805
OTROS GASTOS g s
AMORTIZACIONES 14,008
TOTAL GASTOS 133243
UTILIDAD DEL EJERCICIO 187562
15% PARTICIPACION TRAB. (28.134)
UTILIDAD DESPUES DE PART - 159.428
IMPUESTO RENTA (39.857)
UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 119571
TOTAL 1 320.805 | TOTAL 320806




HERRAMIENTAS E IMPLEMENTC

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA
VEHICULOS

EQUIPOS DE COMPUTACION
TOTAL ACTIVO FIJO
DEPRECIACION ACUMULADA
ACTIVO FIJO NETO
OTROS ACTIVOS
INVERSION PUBLICITARIA
GASTOS DE CONSTITUCION
INTERESES DURANTE LA CONS
Amortizacién acumulada
TOTAL OTROS ACTIVOS

PORTAL DE SAN ANTONIO
ESTADO DE BALANCE
ANO &
ACTIVO PASIVO
DISPONIBLE 301465 | PORCION CTE.LPL. z
: {b0.c PLazo
CUENTAS POR COBRAR 1.413.058.] VA RETENIDO Y NO PAGADO
TOTAL CIRCULANTE 1.714,523 | PASIVO CORRIENTE
FIJO RS o
TERRENO -
OBRAS CIVILES i
EQUIPOS

:§ TOTAL PASIVO L.PL

DEUDA L. PLAZO
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO

] CAPITAL

AUMENTO DE CAPITAL

UTIL/ PERD. ACUMULADAS

UTIL. DEL EJERCICIO
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL ACTIVOS

1.732.611

TOTAL PAS. CAP.

1.732.611

ESTADO DE RESULTADOS

GASTOS NOMINA

GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS FINANCIEROS
DEPRECIACIONES

GASTOS DE COMERCIAL. Y VEN
OTROS GASTOS
AMORTIZACIONES

TOTAL GASTOS

UTILIDAD DEL EJERCICIO
15% PARTICIPACION TRAB.

UTILIDAD DESPUES DE PART

IMPUESTO RENTA
UTILIDAD DESPUES DE IMPTO

{40.561)

121682

| TOTAL

261.768

-} INGRESQOS POR VTAS
§ COSTO DE VENTAS

OTROS INGRESOS
INTERESES GANADOS

TOTAL

. 2681.768.




[ 2
ANEXO F-15
PORTAL DE SAN ANTONIO
FLUJO DE EFECTIVO
ANO INVERSION COSTOS PART. IMPUESTO |INGRESOS FLUJO
OPERATIVOS | TRABAJADO RENTA
0 1.264.242 3 ! % (1.264 242)
1 731.102] 4404 | 91230 1587469 < 700724
2 1252017] 184583 | 261492 3231783) 1633891
3 157.415 29105{ 41232 371174 143 423
4 S 39.857 | 320805 139,299
5 sy egl o 28831 40561 | 2B1.758| 141.410 |
6 27877 238261 33754 192538] 106.981
7 L7977 11855  16511] 111395 55253
8 21877 1374 494 34808| 6,301 |
9 _ : sz ; -
10 b - Wi d -
TIR ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS

TIR DESPUES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS

VALOR ACTUAL NETO AL 12.00% :

RELACION BENEFICIO COSTO ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJAL . 1,85




ANEXO F-16

INDICES FINANCIEROS DE LA COMPANIA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

LIQUIDEZ GENERAL 2,98 2.84 3,99 5.66] 24,78
PRUEBA DE ACIDO 2,98 2,84 3,99 566] 2478
APALANCAMIENTO FINANCIERO 341 2,09 (188l t21] 1,04
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONI{_  113.92%| 152 62% 9.53% 841%|  7.89%
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO 0,71 0,52 g3t e o0y 004
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO FIJ( 12,55 36,84 4816]  64.76] 91,96
ENDEUDAMIENTO PATRIMONIAL 241 1.09] 0,56 0,21 0,04
ROTACION DE CARTERA 1,56 1,04 i '
ROTACION DE ACTIVO FIJO 34,98 72,18

ROTACION DE VENTAS 0,82 0,94

PERIODO MEDIO DE COBRANZAS 191,18 351,49

IMPACTO DE LA CARGA FINANCIE 0,04 0,05

MARGEN BRUTO 1,68 1,69

PATRIMONI(;S 513.996] 1.208.472| 1.422.167] 1541.738] 1.663.420
ACTIVO TOTAL 1.753.570 2.708,6&1 .1"7‘7‘53.570 2.219.583 ‘:‘1:;864;3793
PASIVO CORRIENTE 555.457 928,113  ; 542,347} 323.060 ‘ 6519






