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RESUMEN

Las universidades en la ciudad de Quito presentan una gran demanda de
estudiantes de provincia que se trasladan desde varias regiones del pais para
la continuacién de sus estudios universitarios. Sin embargo dichos estudiantes
no cuentan con alojamientos que les brinden todos los servicios que requieren

para tener una mejor adaptacion y desemperio.

Al ver la oportunidad de negocio, la empresa Construideas S.A, empresa de
construccion de inmuebles y con amplia experiencia en el mercado nacional
decidio impulsar el estudio de factibilidad para la construccibn de una
residencia universitaria. Estableciendo como principales objetivos disefiar un
proyecto que permita conocer las caracteristicas y especificaciones que deben
tener los departamentos para que se adapten de una manera correcta a las
necesidades de los estudiantes, asi como también identificar la ubicacién que

les brinde el mayor nUmero de comodidades.

De acuerdo a la investigacion de mercados se determind que el disefio mas
adecuado para una residencia universitaria es el que permite en poco espacio
generar comodidad para el estudiante, asi como la ubicacion mas propicia para
el proyecto serd la que garantice el mayor numero de facilidades para el

convivir diario de los estudiantes.

El disefio de la residencia universitaria, contard con 15 departamentos en un
area de 24,5 m2 y dos locales comerciales en la planta baja, los cuales
brindaran el servicio de comida y lavanderia para los estudiantes a cambio de
una remuneracion mensual, también se determiné la ubicacién, la misma que
se encontrard en el sector la Floresta entre las calles Barcelona y Pontevedra
dentro de la zona universitaria en la ciudad de Quito.

Después del andlisis financiero se determin6 que existira una alta rentabilidad,
con un VAN positivo y una TIR superior al 30%, Generando asi trabajo y

riqgueza para los socios y personal que estara involucrado en el negocio.



Vi

Asi como también un potencial crecimiento del negocio a la ciudad de
Guayaquil, debido a la alta demanda de estudiantes de provincia que también

existen en esta ciudad.
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SUMMARY

Universities in Quito have a high demand for provincial students who come from
various regions of the country to continue their university studies. However,
these students do not have accommodation that will provide all the services

they need to have better adaptation and performance.

Seeing business opportunity, the company Construideas SA, building
construction company with and extensive experience in the market decided to
launch a feasibility study for the construction of a residence hall, the main
objectives of the project is establishing a design that the characteristics and
specifications departments should have to fit in a correct manner to the needs

of students, as well as identify the location that gives them the most comfort.

According to market research determined that the most appropriate design for a
university residence is one that allows space-saving convenience for the
student generate, and the more suitable location for the project will be to ensure

the greatest number of facilities to the students daily living.

The design of the residence hall, will have 15 apartments in an area of 24.5 m2
and two shops on the ground floor, which will provide food service and laundry
service for students in exchange for a monthly salary, was also
determined placement The same will be at the La Floresta area between the

streets of Barcelona and Pontevedra in University area in Quito.

After the financial analysis it was determined that there will be a highly profitable
with a positive NPV and an IRR above 30%, generating jobs and wealth for the

members and staff will be involved in the business.

As well as a potential business growth to the city of Guayaquil, due to the high

demand of students from the provinces that also exist in this city.
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INTRODUCCION

En esta Tesis se estudia el proceso de disefo, planificacién, construccion y
comercializacion de la “Residencia Universitaria Casa Madrid”, en la ciudad de
Quito, en un sector privilegiado por su cercania a centros de educacion
superior y al sector comercial, con servicios como transporte, estacionamiento

publico, parques, etc.

La empresa Construideas S.A Constructora — Inmobiliaria con vasta
experiencia en proyectos, ha sido elegida para que se encargue de la
planificacion, construccion y comercializacion de la Residencia Universitaria,
observando para esto las Normas existentes en el Distrito Metropolitano de

Quito y las demas leyes que le correspondan.

Con el objeto de satisfacer de la mejor manera las necesidades de la demanda,
se realizé un estudio de mercado sobre las preferencias de disefio, ubicacion y
servicios requeridos para este tipo de vivienda, de acuerdo con los resultados
obtenidos se ha disefiado el proyecto asi como se han establecido los precios

mas competitivos en el mercado.

Para generar un elemento arquitectonico de alta calidad se consideran
aspectos sociales y econémicos del sector ya que la idea del negocio consiste

en la construccién de departamentos pequefios tipo suites.

El segmento al que se proyecta son; en su mayoria estudiantes de provincia
que deben cursar su carrera en las principales ciudades del pais y debido a los
altos precios de las viviendas se ven obligados a arrendar o compartir un
departamento en el tiempo que dure su carrera. Con este proyecto podran
acceder a vivienda propia de excelente calidad, bien ubicada y con una

inversion accesible.



Los departamentos son de facil comercializacion debido a que existen
Organismos e Instituciones Publicas, como el Banco Ecuatoriano de la
Vivienda (BEV), el Banco del Pacifico y el Banco del Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (BIESS), que apoyan la construccién de viviendas, otorgando

créditos blandos con bajo interés y en un largo plazo.

Se han proyectado las ventas en el cuadro de ingresos, los costos directos e
indirectos, flujo de caja, estado de rentas y gastos, andlisis financiero, para
verificar si es rentable construir una Residencia Universitaria en la ciudad de
Quito, cumpliendo legalmente con lo que establece la Ley de Régimen
Tributario.EIl objetivo de los estados financieros es de proporcionar informacién
sobre la situacion financiera, el rendimiento y los flujos de efectivo de la
entidad.

En todos los planes de negocios se deben establecer riesgos y soluciones por
lo que se ha realizado un analisis minucioso para adoptar soluciones eficaces y

oportunas que permitan superar dichos riegos.

En las Conclusiones y Recomendaciones se establecen claramente las
observaciones que se deben tomar en cuenta para que el Plan de Negocios

sea ejecutado exitosamente.



CAPITULO |

1 ASPECTOS GENERALES

1.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Las residencias de estudiantes o residencias universitarias son centros que
proporcionan alojamiento, ademas de tener como objetivo la promocion y la

formacion de estudiantes.!

La idea del negocio es la construccion y posterior venta de departamentos
enmarcados dentro de una residencia universitaria en la ciudad de Quito,
debido a que existe un gran numero de estudiantes que provienen de otras
provincias para realizar sus estudios universitarios,” y teniendo en cuenta las
dificultades para dichos estudiantes de encontrar un lugar en donde puedan
vivir con todas las comodidades, se ha visto la posibilidad de desarrollar y

ejecutar este producto.

El negocio serd la solucién a un problema de una demanda parcialmente
satisfecha, especialmente para aquellos que deciden realizar sus estudios en
una ciudad diferente, buscando una mejor preparacion académica y que

provienen de otras provincias del Ecuador o del extranjero.

Mediante la investigacion de mercado se determiné el disefio de la
construccion, el numero de departamentos, el area y la ubicacion del proyecto,
asi como también la posibilidad de contar con locales comerciales que brinden
sus servicios de alimentacién y lavanderia a los estudiantes a cambio de una

remuneracion mensual.

! Residenciasen.com (2010): Definiciones. URL: http://www.residenciasen.com/residencia-

estudiantes

2 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS. (2011): Estudiantes Universitarios.
URL: http://www.inec.gob.ec/web/guest/descargas/basedatos/numero-de-estudiantes-
universitarios



Se investigo si los departamentos debian 0 no ser amoblados y contar con un
equipo béasico que representaria: una cocina, un escritorio, una cama principal
y una cama para visitas la cual para mayor comodidad se desplegara desde la

pared.

Un levantamiento modelo de como se verian los locales comerciales y suites se

puede revisar en el anexo 1.1

1.2 VENTAJA COMPETITIVA

Existen ventajas competitivas del producto las cuales se detallan a

continuacion:

e Los departamentos se construirAn por una empresa promotora, con
amplia experiencia en el mercado de la construccién, lo cual permitira
abaratar costos, asi como también beneficiarse del prestigio de la
compafiia para efectos de calidad, atencion al cliente y garantia del
producto ofrecido.

¢ Los departamentos contaran con un disefio que permite generar en poco

espacio comodidad para el estudiante.

e Los departamentos seran vendidos lo que permitira a la empresa una
recuperacion mas rapida de la inversion realizada; y al estudiante contar
con un departamento que le permita terminar sus estudios universitarios

ganando al mismo tiempo plusvalia en el mercado.

e Contard con servicio de comida y lavanderia, los cuales al ser locales
comerciales abiertos para el publico en general facilitaran una mejor

adaptacioén para el horario de los estudiantes.



e Contara con los servicios de internet y sala para visitas que facilitarén la

adaptacion del estudiante a un medio diferente al suyo.

1.3 LA EMPRESA PROMOTORA

La empresa por la cual se construird el proyecto es CONSTRUIDEAS S.A.
Constructora Inmobiliaria, empresa con amplia y reconocida experiencia en el
desarrollo, construccion y comercializacion de proyectos inmobiliarios

destinados a vivienda.

Los proyectos ejecutados por CONSTRUIDEAS S.A. se caracterizan por su
gran aceptacion en el mercado inmobiliario, asi como por la alta rentabilidad

para sus participantes.

La gestion desarrollada por la empresa incluye el disefio, aprobacion,
comercializacidén, construccion, recuperacion, gestion financiera y soporte

continuo a clientes y participes del proyecto.



CAPITULO I

2 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y SUS PRODUCTOS O

SERVICIOS

2.1 CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME (CIIU)

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) es una categorizacion
que agrupa con un criterio Unico las distintas actividades industriales de los

paises.

La categorizacidén a la que pertenece el proyecto “Creacién de una residencia

universitaria en la ciudad de Quito” se encuentra ubicado,® segtn el CIIU en:
o F-45 — Construccion.

e F-4520 — Construccion de Edificios completos o partes de edificios,

obras de ingenieria civil.

e F-452000 —* Construccion de todo tipo de edificios completos o partes
de edificios, que pueden realizarse por cuenta propia 0 por contrato, se
incluyen las obras nuevas, las ampliaciones, reformas, reparaciones y la
construccion de obras de indole temporal: construccion de viviendas,
edificios para oficinas, locales para almacenes y otros edificios publicos y

de servicios.

® INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS. (2011): Consultas CIIU. URL:
http://www.inec.gob.ec/web/guest/con_ciiu



2.2 ANALISIS SITUACIONAL

2.2.1 Anélisis del Macroentorno

2.2.1.1 Variables Econ6micas

PRODUCTO INTERNO BRUTO NACIONAL

El Producto Interno Bruto del pais a lo largo de los ultimos cinco afios ha tenido

un incremento promedio del 4,02%.*

La proyeccion de crecimiento de la economia ecuatoriana para el afio 2010
supera las estimaciones para el 2009,> debido a una serie de medidas
encaminadas a la reactivacion econdmica, mediante el crédito productivo y la

recuperacion de los precios del petréleo en el mercado internacional.®

TABLA 2.1 DATOS DE LA EVOLUCION DEL PIB

(Medido en millones de ddlares)

ANO PIB TASA DE VARIACION
2004 19.827,11

2005 20.965,93 5,74%

2006 21.962,13 4,75%

2007 22.409,65 2,04%

2008 24.032,49 7,24%

2009 24.119,46 0,36%

2010 24.983,32 3,58%

Fuente: Ecuador en Cifras.
Elaborado por: Autor.

Para el ano 2009 existid un crecimiento menor debido a la crisis mundial; sin

embargo, esto no resulta negativo para el pais gracias a la implementacién de

* Ecuador en cifras. (2011): PIB. URL: http://www.ecuadorencifras.com/cifras-

inec/pib.html#tpi=1
®> Ver Anexo 2.1
® http://www.eluniverso.com/2009/08/31/1/1356/ecuador-espera-crecimiento-pib.html



politicas econdmicas que permitieron al igual que las principales economias

latinoamericanas, una fuerte recuperacién econémica trimestral.’

Ademas se aplicaron una serie de medidas encaminadas a la reactivacion
econdmica, mediante el crédito productivo y la recuperacion de los precios del

petréleo en el mercado internacional.®

El PIB, al ser el principal indice que mide el valor monetario de los bienes y
servicios de un pais, y al conocer que este tiene una tendencia al alza durante
los uUltimos afios, representa un indicador clave para saber que la economia
ecuatoriana esta creciendo y el bienestar material de la sociedad crece con

ella.

PRODUCTO INTERNO BRUTO DE LA INDUSTRIA

La construccion es el sector que mayor tasa de crecimiento registra,

manteniendo la tendencia registrada desde el inicio de la dolarizacion.®

Para el afio 2010 se espera que el Producto Interno Bruto de la construccion
continde creciendo, tan solo en el primer trimestre del 2010 crecié un 4.4%
(MCPEC, 2010)*° como resultado del aumento en el volumen de créditos
otorgados por el Estado a través del Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV),

el Banco del Pacifico y el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

" BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. (2011): Estadisticas Macroeconémicas. URL:
www.bce.fin.ec

® EL UNIVERSO. (2009): PIB: URL: http://www.eluniverso.com/2009/08/31/1/1356

® VER ANEXO 2.2

1 MINISTERIO DE COORDINACION DE LA PRODUCCION, EMPLEO Y COMPETITIVIDAD.
(2010): Economia ecuatoriana. URL: http://www.emprendecuador.ec/portal/index.php
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TABLA 2.2 EVOLUCION DEL PIB DE LA CONSTRUCCION EN LOS
ULTIMOS ANOS

ANO PIB TASA DE VARIACION
2004 1.673

2005 1.796 7,35%

2006 1.864 3,79%

2007 1.866 0,11%

2008 2.124 13,83%

2009 2.238 5,37%

2010 2.387 6,66%

Fuente: Ecuador en Cifras.
Elaborado por: Autor.

En conclusién, al tener el PIB un crecimiento sostenido en esta industria
representa competitividad de las empresas. Si la produccién de las empresas
crece a un ritmo mayor, significa que se esta invirtiendo en la creacion de

nuevas empresas.

INFLACION

La inflacién tuvo una reduccién considerable a partir de la dolarizacion en el
afo 2000, sin embargo en el afio 2008 el pais obtuvo un incremento en mas de

seis puntos.

Si un pais logra mantener su inflacién sin un cambio radical en el nivel de

precios se beneficiara el desarrollo de la economia.

Segun el INEC, el Ecuador registrd una inflacion de 0,25% en octubre del 2010,
0,1% mas que el mismo mes en el afio 2009. La inflacion anualizada (octubre
de 2009-octubre de 2010) se situa en 3,46%, por debajo del 3,5% de los 12

meses precedentes.™

1 VER ANEXO 2.3
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Ecuador cerré en el 2009 con una inflacion de 4,31%, lo que representd 4,52
puntos menos que en 2008, en el 2010 la inflacién cerrard con un porcentaje

menor 3.33%.5

Con este nivel de inflacion, los beneficios para la industria principalmente se
ven reflejados en la disminucion de la incertidumbre, beneficiando a la industria
ya que se incentiva a la inversién, ademas es un es un indicador de estabilidad

macroecondémica.

TABLA 2.3 EVOLUCION DE LA INFLACION EN
LOS ULTIMOS ANOS

ANO INFLACION
2005 2,12%
2006 3,30%
2007 2,28%
2008 8,83%
2009 4,31%
2010 3,33%

Fuente: Banco Central de Ecuador
Elaborado por: Autor.

TASAS DE INTERES

Las tasas de interés muestran desde el afio 2007 un decrecimiento
especialmente en el sector de las pequefias y medianas empresas (PYMES)
gracias a los estimulos por parte del Estado con el fin de que se pueda

aumentar el consumo.

Con estas medidas se espera que el sector productivo aumente el incentivo de
invertir en el pais, ya que el costo del crédito sera menor y con ello el
apalancamiento de las empresas con entidades financieras, sean estas

publicas o privadas, sera beneficioso.™

> LA HORA. (2010): La Inflacién. URL: http://iwww.lahora.com.ec/index.php/noticias/show
' EL UNIVERSO. (2010): La Inflacién. URL: http://www.eluniverso.com/2011/01/07/1/1356
4 Ver Anexo 2.4
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2.2.1.2 Variables Socio-Culturales

TENDENCIAS DE ESTILO DE VIDA

Actualmente, existen alrededor de 104.400 estudiantes universitarios en la

provincia de Pichincha, de los cuales 32.400 son de otras provincias.™

Segun las proyecciones realizadas por el INEC, este nUmero sera creciente
para futuros afios a una tasa del 1.5% anual, lo que significa un crecimiento en
el mercado y por lo tanto mayores oportunidades para el crecimiento del

negocio.

Las ultimas tendencias de los estudiantes de provincia que desean realizar sus
estudios en la ciudad de Quito son el de arrendar departamentos, o vivir en
casas de amigos o familiares. En donde ya sea por desconocimiento o por
falta de recursos no existe el habito del uso de residencias universitarias, factor
que puede ser contrarrestado si se aplican de manera correcta las ventajas

competitivas del negocio.

OCUPACION, DESEMPLEO Y SUBEMPLEO EN EL ECUADOR

En el Ecuador la tasa de desempleo se ubica en un 9.10%, mientras que la
tasa de ocupacion es de 37.6%, sin embargo el dato que mas llama la atencién
es el subempleo, ya que tiene un porcentaje muy alto con el 51.30%, lo cual
indica que la mitad de la poblacion tiene un empleo inestable y carece de
bonificaciones y seguro social.’® Por lo que si se ofrece estabilidad laboral a
los trabajadores se sentiran incentivados a trabajar en la residencia

universitaria.

' GEO MANAGEMENT. (2010): Andlisis Socio Econémica de Quito. URL:
www.geomanagement.ec
'8 Ver Anexo 2.5
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Si bien el desempleo ha tenido un aumento en el Ultimo afio, este ha sido
resultado de la inmensa caida del precio del petréleo que sufrié el pais en el
2008, ademas de la reduccion de las importaciones tradicionales como no
tradicionales a causa de la crisis mundial. El gobierno espera que el
desempleo se reduzca a un 7%, lo que mejorara la economia del pais y

facilitara la participacién de personal capacitado en el negocio.

2.2.1.3 Variables Juridico-Politico

El estudio politico se lo puede realizar tomando como referencia el plan de
desarrollo impulsado por el gobierno nacional, que incentiva al sector de la
construccion a crear bienes y servicios con alto valor agregado, generando

fuentes de trabajo directos e indirectos.*®

Como principal politica el Gobierno Ecuatoriano a través del Banco
Interamericano de Desarrollo, realiz6 un préstamo de US$100 millones para
apoyar el Sistema de Incentivos para Vivienda (SIV) de Ecuador, que provee
asistencia econdémica a las familias de bajos ingresos que carecen de vivienda

o habitan en casas deficitarias.*®

También generara empleo productivo digno, impulsando la economia social y
solidaria, lo que a su vez impulsara el desarrollo de pequefias y medianas
empresas por medio del acceso a crédito, promoviendo redes de comercio y
aumentando el desarrollo sustentable de la economia del pais y el

decrecimiento de la tasa de desempleo y subempleo.

' TERRA NOTICIAS. (2010): El Desempleo. URL: http://noticias.terra.es/economia/2009/1023

¥ LA HORA. (2010): Incentivos tributarios. URL: http://www.lahora.com.ec/index.php/noticias

19 BID DOCS. (2010): Politicas de desarrollo. URL:
http://idbdocs.iadb.org/wsdocs/getdocument
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MARCO LEGAL

NORMAS DE SEGURIDAD PARA LA CONSTRUCCION

El conjunto de normas que regulan las condiciones de trabajo en materia de

seguridad de higiene en la construccion establecen:

e La formulacién y puesta en practica de una politica del mejoramiento de

las condiciones de trabajo.

e La importancia de la formacion y la necesidad de informar sobre riesgos
especificos a todos los involucrados.

e Se recomienda que las empresas cuenten con asesoramiento de

Técnicos en Prevencion.

Con las nuevas medidas impulsadas por el gobierno se ha regularizado de
mejor manera el control sobre los proyectos de construccion, por ejemplo se
han intensificado esfuerzos para que el personal sea asegurado a el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), lo que si bien resulta en un mayor
gasto para las constructoras, mejora el estilo y calidad de vida de la
trabajadores; esto sumado a los continuos controles que se estan realizando a
los proyectos, obligando a los empleadores a adoptar medidas necesarias para
evitar los accidentes, asi como corregir las deficiencias de sus instalaciones.
En la Legislacion constan las disposiciones de proteccion a los trabajadores en
esta materia, sin embargo el no acatamiento de la misma ocasiona un elevado

riesgo y una posible sancion para los constructores.



15
CODIGO ECUATORIANO DE LA CONSTRUCCION
Es el codigo que establece los lineamientos para definir métodos de disefio,
procedimientos de calculo estructural, bases de disefio, procedimientos de
construccion, optimizacion de recursos, etc.
Nos ayuda a conseguir un excelente disefio, una construccion antisismica
segura; optimizando los recursos que permitiran a la empresa ser competitiva
en el mercado.

CODIGO DE ORDENANZAS MUNICIPALES

Entre los principales requerimientos para la ejecucion de un proyecto se

encuentran:

INFORME DE ANTEPROYECTO

Son los requisitos preliminares de un proyecto que se presenta para la revision

y autorizacién, que una vez sea aprobado, adopta el caracter de proyecto.

Solicitud dirigida a la Direccion Metropolitana, en formulario existente.

e Escritura y certificado del Registrador de la propiedad del predio.

¢ Informe del Cuerpo de Bomberos.

¢ Informe de regulacion metropolitana.

¢ Plano topogréfico del predio.

¢ Disefio vial segun sistema metropolitano y estudio de trafico respectivo.
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e Equipamiento comunitario y areas recreativas.

e Cortes del terreno, cuadro de areas y porcentaje del area total del predio

a urbanizar, érea (til y otros.

¢ Plano de detalle de la volumetria urbana propuesta.

INFORME APROBACION DE PLANOS

Este servicio tiene como propdsito la revision y aprobacion de planos que son
presentados, para saber si cumplen con todas los requisitos técnicos.

e Escritura y certificado actualizado de gravamenes.

¢ Informe de regulacién metropolitana.

¢ Informe original del anteproyecto o copia certificada.

e Memoria técnica grafica del proyecto con: antecedentes, condiciones

fisicas y condiciones urbanas.

e Propuesta urbana, propuesta vial, calculo de &reas verdes vy

equipamiento.

e Informe original y planos aprobatorios de las redes de agua,
alcantarillado, eléctrica y telefonia.

¢ Propuesta de garantias que otorgara el urbanizador.

e Comprobante de pago del impuesto predial.
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Planos del proyecto en detalle del equipamiento comunitario y areas

recreativas.

Informe favorable del estudio ambiental urbano.

REQUISITOS PARA EL PERMISO DE CONSTRUCCION

Autorizacion oficial por escrito para que se inicien las obras de un proyecto de

edificacién, segun los planos y especificaciones, después de pagar las tasas y

derechos que correspondan.

Formulario de permiso de construccion.

Informe de aprobacion de planos arquitectonicos original o copia

certificada.

Un Juego de planos arquitecténicos aprobados por el Municipio.

Dos juegos de planos estructurales con registro de firmas de los

profesionales.

Dos juegos de planos de instalaciones eléctricas e hidrosanitarias con

firma profesionales.

Comprobante de pago por construccion a colegios de profesionales 1
x1000.

Comprobante de depdsito por fondo de garantia.

Comprobante de pago por aprobacion de planos.
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e Comprobante de pago del impuesto predial correspondiente al presente

ano.

e Comprobante de pago al EMAAP, consumo agua potable y alcantarillado.

e Formulario de estudio de suelos y memoria técnica.

LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO

En lo referente a la construccion, entre otros, se aplican los siguientes articulos:

Art. 28.- Ingresos de las empresas de construccion.

El articulo menciona que todas las empresas que obtengan ingresos
provenientes de la actividad de la construccion, satisfaran el impuesto en base
de los resultados que arroje la contabilidad de la empresa. Cuando las obras
de construccion duren mas de un afo, se podra adoptar uno de los sistemas
recomendados por la técnica contable para el registro de los ingresos y costos
de las obras, tales como el sistema de "obra terminada" y el sistema de

“porcentaje de terminacion”.
Los honorarios que perciban las personas naturales, por direccion técnica o
administracion, constituyen ingresos de servicios profesionales y, por lo tanto,

no estan sujetos a las normas de este articulo.

Art. 29.- Ingresos de la actividad de urbanizacidn, lotizacion y otras similares.

Quienes obtuvieren ingresos provenientes de las actividades de urbanizacién,
lotizacion, transferencia de inmuebles y otras similares, determinaran el

impuesto a base de los resultados que arroje la contabilidad.
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Para quienes no lleven contabilidad o la que lleven no se ajuste a las
disposiciones legales y reglamentarias, se presumira que la base imponible es

el 30% del monto de ventas efectuadas en el ejercicio.

El impuesto que se hubiere pagado a los municipios, en concepto de impuesto
a la utilidad en la compraventa de predios urbanos, sera considerado crédito
tributario para determinar el impuesto. El crédito tributario asi considerado no
sera mayor, bajo ningln concepto, al impuesto establecido por esta Ley.

2.2.1.4 Variables Tecnoldgicas
INTERNET

Se instalara el servicio de internet, el cual es imprescindible para el negocio,
debido a que en la actualidad es una herramienta muy necesaria, en donde
existen cerca de cuarenta mil conexiones en Quito; cada una usada por un
promedio de cinco personas,? lo que hace indispensable su uso especialmente

si el servicio esta dirigido para estudiantes.

CENTRAL TELEFONICA

Otra innovacién sera el uso de una central telefonica asistida por un ordenador
con opcion de contestador automatico que transfiera las llamadas que no sean

contestadas en cada departamento al conserje para tener un mejor control.
2.3 FILOSOFIA INSTITUCIONAL
Entendida como la exposicion de los principios y valores que dirigen las

acciones institucionales. Todos los instrumentos normativos institucionales

guardan concordancia con esta exposicién de principios y valores.

2 TyN LATINOAMERICA. (2010): Conexién de internet en Ecuador. URL:
http://www.tynmagazine.com
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La filosofia es dar la mejor calidad, con un disefio que se adapte a las
necesidades de los clientes, a un precio comodo y accesible, que permita

destacarse por prestar una atencién especial al cliente a través del buen trato.

ESTRUCTURA DEL PROYECTO

Por su finalidad lucrativa: El objetivo es buscar beneficios econémicos.
Por su actividad comercial: La construccion de departamentos para la posterior

venta a los consumidores.

MISION

Especializarse en la construccion de proyectos inmobiliarios de calidad,
mediante el desarrollo de conceptos innovadores de arquitectura, cumpliendo
con todos los procesos referentes al cuidado del medio ambiente; con el
proposito de construir productos que mejoren el estilo de vida de la sociedad y
brinden comodidad a los clientes, generando el beneficio econémico para los

accionistas.

VISION

Convertirse en un lapso de cinco afios en un simbolo de disefio, adaptacion y
seguridad, capaz de crear, construir y comercializar espacios arquitectonicos
que se adapten a las necesidades de nuestros clientes, contribuyendo al
crecimiento y bienestar de la comunidad.

2.3.1 Valores Corporativos

Lealtad

Demostracién de compromiso para cumplir con las expectativas de los clientes.
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Honestidad

Una conducta honesta con los principios de la organizacion y el cumplimiento

de las leyes.

Etica y transparencia:

Actuar con apego a las Leyes, criterios técnicos y principios éticos.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Cort6 Plazo (1 afio)

e Obtener el 100% de la venta del proyecto.

Mediano plazo (2-3 afios)

e Construccion de otro proyecto de similares caracteristicas en la ciudad de
Quito.

¢ Obtener una mayor participacion de mercado.

¢ Obtener fidelidad por parte de la clientela para futuros proyectos.

Largo plazo (3-5 afos)

e Construccion de otro proyecto en la ciudad de Guayaquil.

e Aumentar la participacion de mercado.
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2.3.2 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter es un enfoque para la planificacion de la estrategia

corporativa.

La idea es que la corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos frente a

éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial.*

GRAFICO 2.1 LAS 5 FUERZAS DE PORTER

BARRERAS DE ENTRADA

CALIFICACION: ALT A (4)

s

PODER DE PODER DE
NEGO CIACION e e NEGOCIACION DE
DE LOS .:D COMPETID ORES (::II LOS CLIENTES
PROVEED ORES )
] CALIFICACION: BAJA () CALIFICACION:
CALIFICACION: ALTA (5)

BAJA (1)

o

AMENAZA DE
PRODUCTOS
SOSTITUTOS

CALIFICACION:
ALTA (5)

Fuente: Observacion directa.
Elaborado por: Autor.

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector: cuanto
menos competidores se encuentre en un sector, normalmente serd mas

rentable y viceversa.

. RICOVERY  MARKETING. (2008):  Fuerzas de  Porter. URL:
http://ricoverimarketing.es.tripod.com



23

El negocio no esta saturado pues a pesar de que existen varias empresas de
construccion en el mercado, no se concentran en la construccién de
departamentos diseflados especificamente para estudiantes y menos de

residencias universitarias.
Al ser pocas empresas no se ven enfrentadas a guerras de precios, campafias
publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos pues hay

muchos compradores en comparacion a la oferta.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Existe la propension por parte del comprador a sustituir nuestro producto con:

e Casas de sus familiares
e Casas de arriendo

e Suites pequefas

e Hoteles

e Hostales

e Pensionados estudiantiles de la ciudad

Por lo que representan una amenaza para el producto, la cual se puede
contrarrestar brindando un servicio de calidad, seguridad y confort, asi como
también promocionar las ventajas del negocio como alimentacion, servicio de
lavanderia, servicio de internet, etc., que permitiran a los estudiantes
concentrarse solo en sus estudios provocando una ventaja competitiva hacia el

negocio.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores no representan un alto poder de negociacién, ya que en este
mercado existen una gran cantidad de oferentes de productos y servicios

requeridos, por lo que sera mas facil poder obtener mejores ofertas de precios.
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La eleccion de los proveedores se lo hace en base a la calidad del producto,

sin dejar de lado el precio.

PODER DE NEGOCIACION DE LO CLIENTES

Los clientes tienen un alto poder de negociacion ya que pueden ejercer cierta
presion sobre el nivel de los servicios que ellos requieren, ya que tienen la
ventaja de comparar los precios, tarifas, pardmetros de confort, calidad,
seguridad y aseo de otras alternativas cercanas; en donde si no se logra
realizar una correcta diferenciacion los clientes no encontraran preferencia por

usar cualquier otra opcion disponible en el mercado.

AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Las barreras de entrada para el negocio son bastantes altas debido a la alta
inversién que requiere la creacién del proyecto; factor que ha sido la principal
razon para que las residencias estudiantiies no se hayan creado en gran

cantidad en el pais.

Las barreras de entrada son un factor que pueden provocar una gran dificultad
para la creacion del proyecto, ya que se necesitan los socios adecuados, la
confianza de los mismos y saber contrarrestar el riego que causa construir un

proyecto con una alta inversion.

La ventaja de que el negocio cuente con una empresa promotora, representa

una gran ayuda y disminucién del riesgo para la creacion del proyecto.
2.3.3 Analisis FODA
Una empresa que busca ser competitiva, debe evaluar y conocer sus fortalezas

y debilidades, sus oportunidades y amenazas. El analisis FODA (también

conocido como analisis estratégico) constituye un instrumento idéneo para la
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evaluacion de la situacion competitiva de una organizacién, y para la posterior

determinacion de sus ventajas competitivas y principales problemas.?

FORTALEZAS

e Construccion del proyecto a cargo de una empresa con amplia

experiencia en el mercado,

e Esta ubicada en un sector privilegiado, cerca de todo, en el centro norte

de Quito, cerca a universidades, locales comerciales y mas servicios.

e El sector cuenta con servicios de excelente infraestructura: agua,
alcantarillado, energia, telefonia, television por cable, internet, transporte
publico, etc.

¢ Negocio muy poco explotado en el pais.

e Larecuperacion del capital es a corto plazo.

e Variedad de servicios ofrecidos para el cliente, que implicarian alta

demanda.

e Construccion de departamentos que generarian plusvalia a largo plazo.

¢ Disefo especifico para un segmento del mercado inmobiliario.

DEBILIDADES

¢ Dificultad para conseguir mano de obra calificada.

e Demora en los trdmites municipales.

2 EUMED BIBLIOTECA VIRTUAL. (2010): Matriz FODA. URL: http://Awww.eumed.net/libros
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OPORTUNIDADES

Alta demanda de estudiantes que quieren realizar sus estudios en la
ciudad de Quito.

Incremento en los ultimos afios de la poblacion universitaria.

El bienestar de la sociedad esta creciendo debido al aumento del PIB

nacional.

Incentivo a la inversion por parte del Gobierno para la adquisicion de

viviendas.

Bajo tasa de interés en los créditos de vivienda.

Politicas orientadas a desarrollar la industria nacional.

AMENAZAS

Gran variedad de productos sustitutos.

Incremento en el costo de la educacion.

Desconocimiento por parte del mercado.

Crecimiento economico deficiente en relacion a paises de América Latina.

Las barreras de salida del proyecto son altas lo que implica riesgo para el

proyecto.

Tendencia para realizar estudios a distancia.
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CAPITULO Il

3 INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO

INTRODUCCION

La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de
cualquier aspecto que se desea conocer para posteriormente interpretarlos y

hacer uso de ellos.?

La investigacion propuesta busca estudiar la respuesta del mercado y del
consumidor con relacién a la construccion de una residencia universitaria en la
ciudad de Quito.

Con el andlisis de la demanda, construida en base a las encuestas y
entrevistas a expertos se determinard el mercado objetivo. Ademas se
estudiara variables relacionadas con la competencia, precios y tendencias de

consumo.

3.1 PROBLEMA GERENCIAL

El problema gerencial se basa en el reto de alcanzar un alto nivel de
aceptaciéon y crecimiento futuro, en la venta de departamentos dentro de una
residencia universitaria, que ademas de servir como hospedaje a estudiantes
de provincia que migran a estudiar en la ciudad de Quito, ofrezca los servicios
de alimentacién, limpieza, internet, etc., por una comoda remuneracion

mensual.

23 SECOFI. (2009): investigacion de Mercados. URL:
http://www.contactopyme.gob.mx/promode/invmdo
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3.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADOS

¢, Qué factor motiva a la venta de departamentos dentro de una residencia

universitaria?

¢, Qué tipo de producto se debe ofrecer para satisfacer las necesidades de
estudiantes que migran a la ciudad de Quito para la realizacién de sus estudios
universitarios?

¢A qué segmento de mercado se debe enfocar la venta de los departamentos?
¢, Cudles son los productos y servicios ofrecidos por la competencia?

¢, Cuales son los productos y servicios mas demandados por los estudiantes?

¢ Qué opinan los estudiantes sobre el servicio que reciben en una residencia

universitaria?

¢, Cual es el valor agregado que tiene el negocio que le hace diferente de la

competencia?

¢, Cual es el lugar ideal para ubicar una residencia universitaria en la ciudad de

Quito?

¢, Qué persona de la familia toma la decisién de comprar un departamento?

¢,Cuales son los medios publicitarios que mejor resultado generan en la venta

de los departamentos?

¢En qué nivel de precios se encuentran departamentos similares?
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TABLA 3.1 PREGUNTAS, HIPOTESIS Y OBJETIVOS

OBJETIVOS

PREGUNTAS DE
INVESTIGACION

HIPOTESIS

Encontrar el factor mas importante
por el cual se vende un departamento

¢,Qué factor motiva a la venta de
departamentos dentro de una

e La alta demanda
La rentabilidad

dentro de una residencia | residencia universitaria? e Mercado poco explotado
universitaria.

Disefiar un producto que logre|¢:Qué tipo de producto se debe|e Tiene que ser un departamento
satisfacer las necesidades de los | ofrecer para satisfacer las amoblado.

estudiantes que migran a la ciudad
de Quito para la realizacién de sus
estudios universitarios.

necesidades de los estudiantes que
migran a la ciudad de Quito para la
realizacién de sus estudios
universitarios?

e Tiene que tener un disefio que se
adapte a las necesidades de los
estudiantes.

Tiene que contar con los servicios de:

Alimentacion

Servicio de Lavanderia
Seguridad
Parqueadero

e Internet

Conocer el segmento de mercado al
gue se enfocara el producto.

¢A qué segmento de mercado se
debe enfocar la venta de los
departamentos?

Se debe enfocar a un segmento de
hombres y mujeres de nivel socio
econémico medio y medio-alto que se
encuentren entre 17 y 25 afios.

Analizar los servicios que ofrece la
competencia

¢ Cudles son los productos y servicios
ofrecidos por la competencia?

e Servicio de lavanderia
e Habitaciones amobladas

Investigar cuales son los productos y
servicios mas usados por los
estudiantes que vienen a Quito a
realizar sus estudios universitarios.

¢,Cuales son los productos y servicios
mas demandados por los
estudiantes?

Alimentacion
Lavanderia
Teléfono
Internet

Determinar la percepciéon que tienen
los clientes hacia los servicios que se
ofrecen en una residencia
universitaria.

¢Qué opinan los estudiantes sobre el
servicio que reciben en las
residencias universitarias?

Los estudiantes piensan que se
ofrecen muy pocos servicios para
satisfacer todas sus necesidades

Determinar el valor agregado que
tiene el producto que le permitira
obtener una mayor demanda que la
competencia

¢ Cudl es el valor agregado que tiene
el negocio que le hace diferente de la
competencia?

e Compra del departamento que
permitird al estudiante terminar
con sus ciclos de estudios y
obtener plusvalia por la inversion
realizada.

e Departamentos amoblados, con
un disefio que permite generar en
poco espacio comodidad para el
estudiante.

e Servicio de comida y lavanderia
con dos locales comerciales
abiertos para el publico, facilitando
una mejor adaptacion para el
horario de los estudiantes.

Identificar cudl es el mejor lugar para | ¢Cual es el lugar ideal para ubicar | Sector centro-norte, en la zona

ubicar una residencia universitaria en [ una residencia universitaria en la | universitaria de la ciudad.

la ciudad de Quito ciudad de Quito?

Identificar quién toma la decision de | ¢Qué persona de la familia toma la|Las padres de familia son las

comprar un departamento decision de comprar o arrendar un | encargados de comprar un
departamento? departamento

Determinar los medios publicitarios
mas efectivos para llegar al mercado
objetivo.

¢Cudles son los medios publicitarios
gue mejor resultado generan para la
venta de los departamentos?

Internet, prensa escrita, publicidad en
colegios e instituciones

Determinar el nivel de precios
ofrecidos por departamentos
similares

¢En qué nivel de precios se
encuentran departamentos similares?

Los precios ofrecidos en
departamentos similares se
encuentran entre 35000 y 45000
délares

Mientras que para arriendo el precio
se encuentra entre 250 y 400 délares.

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: Autor.
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3.2.1 Objetivos Especificos
e Conocer la cantidad de consumidores que habran de adquirir el bien que
se piensa vender, dentro de un espacio definido y a qué precio estan

dispuestos a obtenerlo.

e Conocer caracteristicas y especificaciones del producto que corresponden

a las que desea comprar el cliente.

¢ |dentificar qué tipo de clientes son los interesados en el producto de la

empresa, lo cual servira para orientar la produccion del negocio.

e Conocer el producto y servicios ofrecidos por la competencia.

¢ Identificar los productos y servicios mas demandados por los clientes.

e Determinar el valor agregado que tendra el producto.

e Determinar los medios de promocion mas efectivos para llegar al cliente.

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

3.3.1 Fuentes de Informacion Primariay Secundaria

Las fuentes de informacion en una investigacion de mercados pueden ser

primarias o secundarias.

La informacion primaria es aquella que no esta elaborada y que el investigador
tendra que ir personalmente a recabarla mediante encuestas, grupos focales y

entrevistas con expertos.?*

* INSTITUTO PARA EL FOMENTO DE LA EDUCACION SUPERIOR. (2008): Métodos de
Investigacion. URL: http://www.scribd.com/doc/28693121/Miii-Recoleccion-de-La-
informacion
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Las fuentes secundarias son aquellas que se obtienen de publicaciones y

folletos desarrollados por el Banco Central, Libros entre otros.?
Los dos métodos principales de recoleccién de informacién son:

Investigacion Cualitativa

e Entrevistas con expertos

e Focus Group

Investigacion Cuantitativa

e Encuestas personales
3.3.2 Investigaciéon Cualitativa
Proporciona conocimiento y entendimiento del problema ejecutando la
informacion a fuentes primarias; como entrevistas a expertos para obtener
datos especificos del mercado, asi como de la competencia para entender las
caracteristicas de los consumidores.

3.3.2.1 Entrevista A Expertos

Es un dialogo directo y en persona en el que un entrevistador interroga a una

sola persona, con el fin de obtener informacién acerca de un tema especifico.?®

? UNIVERSIDAD DE TURABO. (2009): Fuentes de Investigacion. URL:
http://bibliotecavirtualut.suagm.edu
% MALHOTRA, Naresh. (2004): Investigacién de Mercados. Pag. 390.
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Objetivo General

Conocer el negocio y entorno de éste; para identificar mediante sus

experiencias que caracteristicas logran satisfacer los gustos y preferencias que

existe en el mercado.

Objetivos Especificos

Analizar los costos directos e indirectos del proyecto.

Determinar que tan rentable es el negocio.

Conocer el segmento en el que se encuentran los clientes potenciales, lo

cual servira para orientar la produccién del negocio.

Conocer el tamafio indicado del negocio por instalar, con las provisiones

correspondientes para las ampliaciones posteriores.

Analizar los productos y servicios que ofrece la competencia.

Determinar los productos y servicios mas demandados por los

estudiantes.

Conocer cual es el nivel de precios que tendria aceptacion por parte de
los clientes.

Conocer cudles son las expectativas de los estudiantes de provincia que

viven en las residencias universitarias.
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METODOLOGIA

Las entrevistas se realizaran a duefios de residencias universitarias, asi como
constructores que cuentan con experiencia sobre las ventajas y desventajas

que tiene el negocio, las entrevistas duraran en promedio 30 minutos.

Los entrevistados fueron:

¢ Aisha Vargas de Fierro, Administradora Residencia House INN
¢ Ximena Endara, Administradora Residencia Tulpa

e Marcelo Herrera, Arquitecto Constructora CONSTRUIDEAS

CONCLUSIONES

e Las residencias universitarias son un negocio nuevo en el Ecuador,
dirigido para estudiantes que migran a la ciudad de Quito para continuar

con sus estudios universitarios.

e Los servicios que se ofrecen varian de acuerdo a la residencia

universitaria, en su mayoria se incluyen servicio de limpieza y lavanderia.

e La demanda actual de las residencias universitarias varian de acuerdo al
periodo de estudios, si es época de ingreso a universidades la demanda
es del 100%. En ciertas residencias incluso se escoge a los estudiantes

de acuerdo a sus calificaciones y horarios de estudio.

e Durante la época de vacaciones la demanda oscila entre el 60% de la

capacidad de la residencia.

¢ El tiempo promedio para la construccién de un proyecto de caracteristicas

similares es de 14 meses.
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e El disefio mas adecuado para una residencia universitaria es el que

permite en poco espacio generar comodidad para el estudiante.

e El costo del servicio en su mayoria depende de la ubicacion y de los
servicios ofrecidos dentro de la residencia universitaria. En promedio
para una habitacion simple el costo de arriendo es de 300 délares, en
algunos casos la comida esté incluida con un costo adicional. Todas las

residencias también tienen un costo de inscripcion de entre $150 y $200.

El costo de un departamento con caracteristicas similares también depende de
su ubicacién, de los materiales utilizados, de los costos directos e indirectos y

de los acabados que se posea el proyecto.

Mediante la informacion obtenida por los diferentes expertos, se puede
asegurar que el negocio de una residencia universitaria tiene muchas
oportunidades de tener éxito en el mercado, ofreciendo un alto nivel de

rentabilidad.

3.3.2.2 Focus Group

Un Focus Group es una técnica de recoleccion de datos ampliamente utilizada
por los investigadores a fin de obtener informacion acerca de la opinidon de los
usuarios, sobre un determinado producto existente o que pretende ser lanzado

al mercado.?’

Consiste en la reunion de un grupo de entre 6 y 12 personas, con un

moderador encargado de hacer preguntas y dirigir la discusion.

*’ RRPP.NET. (2010): Focus Group. URL: http://www.rrppnet.com.ar/focusgroups.htm
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Objetivo General

Conocer las costumbres, habitos y necesidades que tienen los estudiantes de
provincia cuando migran a la ciudad de Quito.

Objetivos Especificos

Determinar que necesidades, gustos y preferencias tienen las personas

gue desean vivir en una residencia universitaria.

e Conocer la intencion de compra que tendria el producto por parte del

mercado.

¢ Identificar si el valor percibido por el producto tendra aprobacion por parte
de la clientela.

¢ Identificar la ubicacibn mas adecuada para la realizacion del proyecto.

e Conocer la opinion de los entrevistados sobre la idea del negocio.
Metodologia
Se realizaran tres Grupos Focales grabados tanto en audio y video a
estudiantes universitarios que deseen vivir dentro de una residencia estudiantil,
con el fin de obtener informacion acerca de sus necesidades, gustos y

preferencias.

El tiempo de duracion sera en promedio de 30 a 45 minutos.
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CONCLUSIONES

¢ El servicio ofrecido dentro de una residencia universitaria tiene que ser de

calidad, ofreciendo precios de acuerdo al mercado y brindando variedad

en los servicios.

La ubicacién es un factor primordial para la eleccion de una residencia
universitaria, por lo que se tiene que tomar en cuenta la cercania de
universidades y medios de transporte, asi como también que se

encuentre en un Iugar seqguro.

La percepcion de pago para arrendar un departamento dentro de una
residencia universitaria se base primordialmente en la variedad de
servicios, y si estos logran satisfacer las necesidades que tienen los
estudiantes.

Para la compra de un departamento se basa principalmente en el disefio y

el confort que brinda el departamento.

3.3.3 Investigacién Cuantitativa

La investigacidon cuantitativa es aquella en la que se recogen y analizan datos

cuantitativos sobre variables.?®

Permite examinar los datos de manera numérica, especialmente en el campo

de la estadistica. Consiste en emplear encuestas personales con el método de

muestreo aleatorio simple; para despejar datos sobre la realidad, necesidades,

gustos y preferencias de las personas hacia el producto.

28

UNEFA. (2010): Metodologia de la Investigacion. URL:
http://metodologiaeducacion.obolog.com



37

3.3.3.1 Encuestas

Es un cuestionario estructurado que se aplica a la muestra de una poblacion y
esta disefiado para obtener informacién especifica de los participantes.?®

Ventajas:

e Técnica ampliamente utilizada y que permite obtener informacion de casi

cualquier tipo de poblacion.

e Permite obtener informacién sobre hechos pasados de los encuestados.

e Gran capacidad para estandarizar datos, lo que permite su tratamiento

informéatico y el andlisis estadistico.

Relativamente barata para la informacion que se obtiene.
Se realizaran encuestas que constan de dos partes, la primera trata de obtener
informacion acerca de las caracteristicas del consumidor, preferencias,

necesidades, precio, etc. La segunda parte agrupa informacién del encuestado.

Publico Objetivo

La encuesta se aplicard a estudiantes de provincia que deseen realizar sus
estudios universitarios en la ciudad de Quito, de sexo masculino y femenino, de

clase media y alta.

Objetivo General

Analizar los gustos, preferencias, necesidades y expectativas de los

consumidores en base en datos numéricos.

29 VER ANEXO 3.1



38

Objetivos especificos

Conocer el grado de aceptacion que tendria la venta de departamentos

dentro de una residencia universitaria en la ciudad de Quito.

¢ Identificar que caracteristicas del producto es mas valorada por parte de

la clientela.

e Conocer cudl seria la mejor ubicacién para la creacion del proyecto.

¢ Identificar que expectativas tiene el cliente hacia con el producto.

e Conocer cuanto estaria dispuesto a pagar el cliente por el producto

ofrecido.

Metodologia

Por medio de la aplicacion de formula para el célculo de la muestra, se

determinara el nUmero de encuestas a realizarse.

Tamafo de la Muestra

Se utilizara el método aleatorio simple, empleando como instrumento la

encuesta;
e Calculo de la muestra
El universo consta de 206903 estudiantes de la Provincia de Pichincha,

gue poseen viviendas de arriendo, que servira para estimar el niumero de

encuestas a realizar.*°

% INEC. (2010): Indicadores de Provincia. URL: http://www.inec.gob.ec/web/guest/inec_est
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Para el célculo de la muestra se aplica la siquiente férmula de

poblaciones finitas:3*

N
(e? * (N-1)) + 1

Donde:

N= universo o poblacion
e = error de estimacion

n = nidmero de elementos de la muestra

206903

((ﬁ.u52) X (206903 — 1)) +1

n= 399 Numero de encuestas
Resultados:
Después de la realizacion y ejecuciéon de las encuestas se procede a la

tabulacion y al respectivo cruce de informacion para determinar el nivel de

aceptacion y potencial consumo.

¥ GALINDO, Edwin. (2006): Estadistica-Métodos y Aplicaciones. Prociencia Editores.
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PREGUNTA 1.- ¢Lavivienda en la que reside es?

PROPIA ]
ARRENDADA []
OTRO (ESPECIFIQUE)

OBJETIVO

Conocer cuantas personas no cuentan con una vivienda propia o arrendada,

para identificar el publico objetivo del negocio.

GRAFICO 3.1 CLASIFICACION DE ESTUDIANTES DE
PROVINCIA SEGUN SU VIVIENDA

Arrendada
475

CONCLUSION

El 52% de los estudiantes poseen vivienda arrendada o viven en otro tipo de
residencias, por lo que representa un porcentaje alto de personas que
conformarian los clientes potenciales del negocio.

Este es un factor positivo para el negocio si se capta esa demanda en base a

diferenciacion y variedad en los servicios ofrecidos.
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PREGUNTA 2.- En caso de ser arrendada ¢ Cuanto paga mensualmente?

100-200%
201-300%
301-400%
400$-MAS

HENRNEN

OBJETIVO

Conocer el gasto de los estudiantes en arriendo sin contar con los beneficios
gue brinda una residencia estudiantil, lo cual permite identificar con mayor
exactitud si los precios ofrecidos por la empresa se encuentran de acuerdo al

mercado.

GRAFICO 3.2 GASTO EN ARRIENDO DE
ESTUDIANTES DE PROVINCIA EN LA
CIUDAD DE QUITO
PAGO PAGO
MENSUAL 4005 MENSUAL 100
LTI
5%

PAGO

MENSLIAL 207 -
3005
48%

CONCLUSION

Nueve de cada diez personas pagan mensualmente entre 201 a 400 ddlares
solo por el lugar que habita; gasto que si bien es menor a las cuotas mensuales
necesarias para la compra del departamento, al terminar sus estudios no
obtendran el bien inmueble, que ademas ganara plusvalia, perdiendo asi la

posibilidad de realizar una buena inversion.
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PREGUNTA  3.- ¢ Qué incluye el pago del lugar donde reside?

PARQUEADERO
CONDOMINIO
ALIMENTACION
SERVICIOS BASICOS
INTERNET

NADA

Oodon

OBJETIVO

Conocer los servicios que ofrece la competencia; para que en base a esa
informacion se los pueda analizar y dependiendo de la relacion costo beneficio

se los implemente dentro de la residencia estudiantil.

GRAFICO 3.3 SERVICIOS MAS DEMANDADOS POR
ESTUDIANTES DE PROVINCIA

Nada Internet Condominio
1 ;e 1%

Servicios Basicos
50%

Pargueadero

45%

Alimentaciin
1%

CONCLUSION

Los servicios mas ofrecidos en el lugar que residen los estudiantes son
servicios basicos y parqueadero, se puede observar que internet, condominio o
alimentacion son considerados como servicios adicionales y generalmente
tienen un costo extra. Por lo que implementarlos dentro de la residencia

universitaria representaria una ventaja para el negocio.
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PREGUNTA 4.- ;Posee vehiculo?

s [] NO []

OBJETIVO

Conocer la posible demanda de parqueaderos dentro de la residencia

universitaria

GRAFICO 3.4 POSIBLE DEMANDA DE PARQUEADEROS
DENTRO DE LA RESIDENCIA UNIVERSITARIA

CONCLUSION

El 47% de los estudiantes poseen vehiculo, informacién que se puede utilizar
para estimar la cantidad de parqueaderos que se deben construir en la

residencia universitaria.
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PREGUNTA 5.- ¢Le gustaria vivir en una residencia estudiantil?

s [] NO []

Por que

OBJETIVO

Esta pregunta es de trascendental importancia, ya que permite conocer sobre
la posible demanda que tendria el negocio, en base a los resultados obtenidos

se justifica la creacion del proyecto.

GRAFICO 3.5 PREFERENCIAS DE
ESTUDIANTES DE PROVINCIA
SOBRE VIVIR O NO EN UNA
RESIDENCIA ESTUDIANTIL

CONCLUSION:

El interés por un servicio integral de una residencia universitaria muestra que
seis de cada diez estudiantes les gustaria vivir en una residencia estudiantil; sin
embargo existe un porcentaje alto de personas a las cuales no les gustaria
vivir, debido a la falta de privacidad (35%), a que existe demasiada gente
(38%), a que desconocen del servicio (10%), otras razones (17%), factores que
al contrario de verlos negativos se lo puede ver como una oportunidad de
ofrecer un producto diferente y que tenga aceptacién por parte de los

estudiantes.
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PREGUNTA 6.- ¢Le gustaria comprar o arrendar un departamento dentro de

la residencia estudiantil?

COMPRAR []
ARRENDAR []
OBJETIVO

Permite identificar el porcentaje de personas que estan interesadas en la
compra o arrendamiento de departamentos, dato que se puede utilizar en el

andlisis financiero y en el disefio de la residencia.

GRAFICO 3.6 PREFERENCIAS DE
ESTUDIANTES DE PROVINCIA
SOBRE LA COMPRA O
ARRENDAMIENTO DE UN
DEPARTAMENTO DENTRO DE
UNA RESIDENCIA
UNIVERSITARIA

ARRENDAR
I1%

/ COMPRAR

G95%

CONCLUSION

Siete de cada diez estudiantes estan dispuestos a comprar un departamento;
ya que les permite terminar sus estudios superiores y al mismo tiempo les
permite realizar una buena inversion que les generard ganancias al terminar

sus estudios superiores.
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PREGUNTA  7.- ¢Quién tomaria la decision de adquirir el producto?

HERMANOS [] PADRES [] oTROS L[]

OBJETIVO

Permite identificar que persona de la familia es a la que se tiene que dirigir los
medios publicitarios para persuadir la compra de los departamentos dentro de

la residencia universitaria.

GRAFICO 3.7 MIEMBRO DE FAMILIA QUE TOMA LA
DECISION DE COMPRAR UN BIEN INMUEBLE

HERMAMN OS5

CONCLUSION

Ocho de cada diez padres y madres de familia tomaron la decision de comprar
un bien inmueble, dato que permite identificar a las verdaderas personas que

se tiene que influir para la adquisicion del producto.
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PREGUNTA 8.- ¢Le gustaria que el departamento se encuentre amoblado?

S [] NO []

OBJETIVO

Permite identificar a cuantas personas les agradaria que el departamento se
encuentre amoblado, dato que sirve para el disefio de la residencia, asi como

en el andlisis financiero.

GRAFICO 3.8 PREFERENCIAS DE ESTUDIANTES DE
PROVINCIA SOBRE SI COMPRAR O ARRENDAR UN
DEPARTAMENTO AMOBLADO

CONCLUSION

El 73% de los estudiantes quisieran que el departamento se encuentre
amoblado, ya que les generaria un ahorro en tiempo, asi como les permitiria
observar de una manera mas real el departamento en su estado final, sus
areas y acabados.

Cabe destacar que la empresa puede incurrir en compras al por mayor y

obtener utilidad por brindar este servicio.
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PREGUNTA 9.- ¢Le gustaria que el departamento sea en una habitacion

simple o doble?

SIMPLE []
DOBLE []
OBJETIVO

Permite conocer si la mayoria de los estudiantes estarian dispuestos a vivir en
una habitacién simple o doble, dato que sirve para el disefio de la residencia,
asi como también permite entender las preferencias de los estudiantes dentro

de una residencia universitaria.

GRAFICO 3.9 PREFERENCIAS DE
ESTUDIANTES DE PROVINCIA
SOBRE SI TENER UN
DEPARTAMENTO EN
HABITACION SIMPLE O DOBLE.

SIMPLE
B1%

CONCLUSION

Ocho de cada diez estudiantes prefieren vivir en una habitacion simple, debido
a la privacidad y la independencia que se genera al vivir solo.

Cabe destacar que se estudiara la posibilidad de que la residencia cuente con
un disefio que permita estudiar y vivir a 2 personas en una habitacion simple si

es que se llegara a necesitar.
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PREGUNTA 10.- ¢En qué sector le gustaria que se encuentre la residencia

estudiantil?

CENTRO-NORTE [ ] NORTE-NORTE [ Sur []
VALLE DE LOS CHILLOS [ 1 vaLLE TumBACO L[]

OBJETIVO
Identificar el lugar mas adecuado para ubicar una residencia universitaria, que

garantice el mayor numero de facilidades para el convivir diario de los

estudiantes.

GRAFICO 3.10 PREFERENCIAS DE
ESTUDIANTES DE PROVINCIA
SOBRE LA UBICACION DE UNA
RESIDENCIA UNIVERSITARIA EN
LA CIUDAD DE QUITO

TUMBACO

15%
> WALLEDE LOS
o CHILLOS

NORTE-NORTE 13%

23%

CONCLUSION

La mayoria de estudiantes opinan que el sector preferido para la ubicacion de
la residencia estudiantil es en el centro-norte de la ciudad.

Gracias a la encuesta de ubicacion descrita en la tabla 4.2 en el capitulo cuatro
se pudo conocer que la percepcion de los estudiantes sobre el sector centro-
norte es de un sector seguro, cercano a varias universidades, con servicios
basicos y que posee varios medios de transporte, lo que garantizan la

comodidad de los estudiantes.



50

PREGUNTA 11.- Sefiale los tres principales servicios que le gustaria que

tenga una residencia universitaria

ALIMENTACION

LAVANDERIA

PARQUEADERO

INTERNET

BIBLIOTECA

SALAS DE ENTRETENIMIENTO

Ooooon

OBJETIVO

Conocer los servicios que obtendrian una mayor demanda por parte de los
estudiantes, para que en base a esa informacion se los implemente en la

residencia universitaria.

Asi como también conocer cuales servicios no tendrian aceptacion y no

representarian un mayor beneficio.

GRAFICO 3.11 SERVICIOS QUE TIENEN
MAYOR DEMANDA POR PARTE DE
ESTUDIANTES DE PROVINCIA

Salas de

entretenimiento
Biblioteca I
10%

Alimentacién
2455

—

Internet
27% Lavanderia
22%

Parqueadero _—"
11%

CONCLUSION

Los tres servicios que mayor demanda tienen son Internet, Alimentacién y
Lavanderia.

Mientras que salas de entretenimiento es el servicio que menor demanda tiene

y no representarian un beneficio para los estudiantes.
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PREGUNTA 12.- ;Durante su carrera universitaria, estaria dispuesto a
pagar $250 dolares mensuales por un departamento arrendado o $556 ddlares
durante 72 meses por la compra de un departamento que brinde alojamiento
con instalaciones totalmente amobladas, seguridad y amplios espacios verdes

en la ciudad de Quito?

$250 []
$556 []
OBJETIVO

Identificar preferencias de las personas sobre la compra o arrendamiento del

producto, dato que se debe utilizar en el analisis financiero.

Ademas permite comprobar si existe la suficiente demanda para la creacion del

proyecto.
GRAFICO 3.12 PREFERENCIA SOBRE LA
COMPRA O ARRENDAMIENTO DE UN
DEPARTAMENTO DENTRO DE UNA
RESIDENCIA UNIVERSITARIA
ARRIENDO .
250ddlares
mensuales
30%
VENTA
556 délares
durante 72
meses
70%
CONCLUSION

Siete de cada diez personas estarian dispuestos a comprar un departamento
por 556 doélares durante 72 meses, debido a que resulta una mejor inversion

gue les generara ganancias al terminar sus estudios superiores.
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Mientas que el restante 30% estaria dispuesto a arrendar debido a que gozan
con los mismos beneficios, pero no les obliga a vivir en la residencia

universitaria durante la totalidad de sus estudios superiores.

3.4 OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

Luego de profundizar en el analisis del entorno, asi como de la investigacion de
mercados, se puede concluir que el existen muchas oportunidades para
implementar el negocio, contando con un ambiente favorable y generando

ganancia a partir de esta actividad.

En primer término la industria de la construccion muestra un crecimiento
promedio del 5,74%, factor que afectaria positivamente al negocio ya que

significaria un mayor desarrollo y crecimiento para el futuro.

De acuerdo a la investigacion realizada, en el Ecuador existen un gran namero
de estudiantes universitarios que provienen de otras provincias para realizar
sus estudios universitarios en la ciudad de Quito, lo que hace interesante la

entrada a un mercado en constante en crecimiento.

Actualmente no existe un lugar que cubra todas las necesidades que requieren
los estudiantes para vivir con todas las comodidades durante el tiempo que
duran sus estudios, es por esto que se ve una gran oportunidad al ofrecer el

producto.

A decir de los expertos, cada vez son mas los padres de familia que deciden
enviar a sus hijos a estudiar en la ciudad de Quito, por lo cual acuden a
residencias o departamentos en donde permanezcan el tiempo que demoraran

sus estudios, lo que representa una mayor demanda para el negocio.

Las fuerzas de Porter indican que el negocio no esta saturado pues a pesar de

que existen varias empresas de construccion en el mercado, no se concentran
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en la construccion de departamentos diseflados especificamente para
estudiantes, al ser pocas empresas no se ven enfrentadas a guerras de
precios, campafas publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos

productos pues hay muchos compradores en comparacion a la oferta.

Los proveedores tampoco representan un alto poder de negociacion, debido a
la gran cantidad de oferentes que existen en el mercado, por lo que serd mas
facil poder obtener mejores ofertas de precios.

Las altas barreras de entrada y la amenaza de productos sustitutos
representarian los mayores riesgos del proyecto, debido al alto nivel de
inversién que requiere el proyecto y las varias alternativas de alojamiento que

existe en el mercado para estudiantes nacionales y extranjeros.

Sin embargo las oportunidades como la creciente migracion de estudiantes de
provincia a la capital, y la demanda de un mercado que ha sido muy poco

explotado hacen que la creacion del negocio sea favorable.
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CAPITULO IV

4 PLAN DE MARKETING

INTRODUCCION

El plan de marketing se realizé para ejecutar la construccion y posterior venta
de departamentos destinados a una residencia universitaria en la ciudad de
Quito.

OBJETIVOS

e Desarrollar estrategias y tacticas para que el negocio pueda ingresar de

manera exitosa al mercado.

e Incrementar la participacion de mercado de la empresa promotora,
ayudandole a mejorar su prestigio, calidad, seriedad y diferenciacién
dentro del mercado.

e Vender el 100% del proyecto durante la construccion del mismo.

e Obtener un reconocimiento por parte del mercado entre las 5 mejores

residencias universitarias de la ciudad.

SITUACION ACTUAL

El mercado de la construccion acelerd su crecimiento desde el 2002, debido a

las facilidades que brindan las entidades financieras y el gobierno.

En el primer trimestre del 2010 por ejemplo, el sector de la construccion crecid
un 4.40% como resultado del aumento en el volumen de créditos otorgados por
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el Estado a través del Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV), el Banco del

Pacifico y el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.*?

El proyecto de la residencia universitaria pretende servir a un gran niumero de
estudiantes que provienen de otras provincias para realizar sus estudios
universitarios en la ciudad de Quito, buscando una mejor preparacion
académica y que tienen dificultad de encontrar un lugar en donde puedan vivir

con todas las comodidades.

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Una buena estrategia de marketing debe integrar los objetivos, las politicas y

las tacticas en un conjunto coherente de la organizacion.®

4.1.1 Estrategia de Penetracion

Para penetrar en el mercado, se empleara la estrategia de diferenciacion y
ventaja competitiva que tiene el negocio, como son un precio menor y un
disefio dirigido especificamente para estudiantes. Ademas se buscara atraer a
los clientes de la competencia, brindando garantia y asesoria para la

adquisicion de créditos que permitan a los clientes la compra del producto.

4.1.2 Estrategia de Posicionamiento

Para posesionarse en el mercado la principal estrategia sera exponer la
relacion costo-beneficio del proyecto, la cual resulta bastante beneficiosa para
los clientes, ya que adquieren un producto a un precio conveniente y que
incluso les permitira ganar plusvalia durante la realizacion de sus estudios

universitarios.

82 Ecuadorinmediato.com. (2010): Crecimiento econémico. URL:

http://www.ecuadorinmediato.com
¥ NEGOCIOS. (2010): Estrategias de Marketing. URL: http:/negociosi.com/estrategia-de-
marketing.html
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Ademas los proyectos continuaran con un disefio dirigido para un segmento
especifico de la poblacion, manteniendo la calidad de la construccién en

estructura y acabados.

4.1.3 Estrategia de Segmentacion

Se aplicara la estrategia de segmentacion concentrada, la cual a pesar de que
se dirige a un mercado mas limitado permite a la empresa obtener un mayor
conocimiento sobre los clientes y sus necesidades, a la vez que le otorga

fidelizacion por parte de la clientela.

La segmentacién de mercado esté dirigida para hombres y mujeres de 17 a 25
afos de clase media a media alta que vivan en la zona urbana de la ciudad de
Quito.

4.2 MARKETING TACTICO

El Marketing tactico consiste en la comunicacion del Producto al consumidor, el

Marketing Tactico debe considerar al menos los siguientes aspectos:3*

1. Crear la fuerza de ventas.
2. Definir la Publicidad a emplear.

3. Definir el sistema de promocion.

Se implementara el Marketing Mix que se refiere a las 4 actividades en las
cuales se centra la estrategia de mercadeo: el producto, el precio, la plaza y la

promocion.

% ECO  FINANZAS. (2010):  Marketing  Téctico. URL:http://www.eco-
finanzas.com/marketing.html
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4.2.1 Producto

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles e intangibles
que el comprador acepta, en principio, como algo que va a satisfacer sus
necesidades.®

4.2.1.1 Ciclo de Vida del Producto

El ciclo de vida del producto es una herramienta de administracion de la
mercadotecnia que permite conocer y rastrear la etapa en la que se encuentra
una determinada categoria o clase de producto.>®

Se divide en cuatro etapas:

Introduccion

Crecimiento

Madurez

Declinaciéon

La venta de departamentos dentro de una residencia universitaria se encuentra
en la etapa de introduccion. Debido que a pesar de que existen muchas
empresas constructoras en el pais, no han lanzado al mercado un producto que
ofrezca vivienda con un disefio exclusivo para estudiantes y al mismo tiempo
una gran variedad de servicios que mejoren la comodidad y adaptacién del

cliente.

** MARKETING DIRECTO. (2010): Concepto de producto. URL: http://www.marketing-xxi.com
% Promonegocios.net. (2010): Ciclo de vida del producto. URL:
http://www.promonegocios.net/producto
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GRAFICO 4.1 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Etapa da
degaralo | Indroduccitn

Crcimisnto

Fuente: Promonegocios
Elaborado por: Autor.

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO
La estrategia a aplicar sera ejecutar una correcta campafia de publicidad, en
donde se logrard que el mercado objetivo conozca el producto y los servicios

ofrecidos, resaltando sus beneficios y particularidades.

Los departamentos contaran con:
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TABLA 4.1 ACABADOS DEL PRODUCTO

CUADRO ACABADOS DEPARTAMENTOS

ELEMENTOS CARACTERISTICAS OBSERVACIONES
SALA
PISOS PISO DE MADERA SOLIDA BAMBU O SIMILAR
BARREDERA BARREDERAS DE MDF LACADO
PAREDES PINTURA LATEX COLOR BLANCO
CIELO RASO GYPSUM SIN DISENO COLOR BLANCO
COCINA
PISOS PISOS DE CERAMICA IMPORTADA
BARREDERA BARREDERAS DE MDF LACADO
PAREDES PINTURA LATEX COLOR BLANCO
CIELO RASO GYPSUM SIN DISENO COLOR BLANCO
GRIFERIA GRIFERIA DE COCINA MONOCOMANDO CROMADO O SIMILAR
MUEBLES MUEBLES BAJO MODULARES, TIRADERA CROMADA
MUEBLES MUEBLES ALTOS MODULARES, TIRADERA CROMADA
MESON MESON DE GRANITO
DORMITORIOS
PUERTAS UERTA DE PASO DE 0,70M TAMBORADA ENCHAPE DE MADERA
CERRADURA ERRADURAS DE EMBUTIR TIPO DORMITORIO, MANIJA CROMADA
PISOS PI1SO DE MADERA SOLIDA BAMBU O SIMILAR
BARREDERA BARREDERAS DE MDF LACADO
PAREDES PINTURA LATEX COLOR BLANCO
CIELO RASO GYPSUM SIN DISENO COLOR BLANCO
MUEBLES CLOSET MADERA
MUEBLES CAMA 2 PLAZAS PRINCIPAL
MUEBLES CAMA DESPLEGABLE 1 1/2 PLAZA VISITAS
BANO
PUERTAS UERTA DE PASO DE 0,70M TAMBORADA,ENCHAPE DE MADERA
PISOS PISOS DE CERAMICA IMPORTADA
PAREDES PINTURA LATEX COLOR BLANCO
APARATOS SANITARIOS INODORO FV BELLINI BLANCO O SIMILAR
APARATOS SANITARIOS LAVAMANOS FV ELEA BLANCO O SIMILAR
APARATOS SANITARIOS  BRIFERIA DE LAVAMANOS MONOCOMANDO CROMO O SIMILAR
APARATOS SANITARIOS GRIFERIA DUCHA MONOCOMANDO CROMO O SIMILAR
MUEBLES MUEBLES ALTOS MODULARES, TIRADERA CROMADA
MESON MESON DE GRANITO

Fuente: Constructora CONSTRUIDEAS
Elaborado por: Autor.

4.2.2 Precio

Los precios del proyecto se establecieron en relacion a los precios vigentes en
el sector, las caracteristicas, el valor agregado, el area de las viviendas y la

calidad de los materiales y acabados utilizados.
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Para determinar el precio se consideran:

e Costos
¢ Demanda

e Competencia

ESTRATEGIA DE PRECIOS

La estrategia de precios a seguir es la de Status Quo, la cual se concentra en
varias dimensiones, como mantener una determinada participacion en el
mercado, igualar los precios de la competencia y conservar una imagen

favorable ante el publico.®’

La experiencia de CONSTRUIDEAS ha contribuido en la determinacién de

precios.

Los precios del proyecto permiten mantener una posicion competitiva dentro

del sector a la vez que aseguran la rentabilidad del proyecto.

POLITICA DE PRECIOS

La politica de precios debe ser perfectamente definida y alineada con el resto
de estrategias y politicas de la compafiia, deben definirse claramente los
procesos de la organizacién para la gestién de precios en cada una de sus

etapas: planificacion, analisis, definicion y control.

Se deben definir las funciones, responsabilidades y competencias para cada
uno de los puestos relacionados con estos procesos.

¥ TISSOT, Michael. (2002): Mercado. URL: http://michelt.tripod.com/curmerc/Unidad7.htm



61
Las metas propuestas son:
e Maximizar las utilidades.
¢ Incrementar el volumen de ventas para obtener un crecimiento rapido

dentro del mercado.

Elementos que pueden influir en el precio:

e Materias primas

e Mano de obra

e Costos fijos y variables

¢ Respuesta del consumidor

e Competencia

4.2.3 Plaza

La localizacion es muy importante dado que su influencia econémica podria
hacer variar el resultado de la evaluaciéon, comprometiendo en el largo plazo

una inversion en un marco de caracter de dificil y costosa alteracion.

La ubicacion de un negocio determina en gran medida su clientela, su duracion

y en resumen su éxito.

Sin embargo el estudio de localizacidbn no puede ser meramente un analisis
técnico, sino su objetivo es mas general que la ubicacion por si misma; es
elegir aquélla que permita las mayores ganancias entre las alternativas que se

consideren factibles, considerando factores técnicos, sociales, etc.
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FACTORES DETERMINANTES DE LA LOCALIZACION

Si bien es cierto que la localizacion consiste en la ubicacién del proyecto,

existen factores que al final pueden influir en la decisién final como:*®

La existencia de vias de comunicacion.

e La existencia de infraestructura urbana (agua, desagle, luz, teléfono e

internet).

e La existencia de mercados insatisfechos y potenciales.

¢ Disposiciones municipales.

Para lo cual se ha realizado la siguiente matriz de localizacion en base a

encuestas sobre las preferencias que tendrian los estudiantes de provincia

para la ubicacion de la residencia estudiantil.

% COTRINA, Saul. (2010): Proyectos de Inversién. URL: http://www.mailxmail.com



TABLA 4.2 MATRIZ DE LOCALIZACION RESIDENCIA UNIVERSITARIA CASA MADRID

MATRIZ DE LOCALIZACION
VALLE TUMBACO VALLE DE LOS CHILLOS CENTRO-NORTE

IDEAS CALIFICACION PONDERACION |CALIFICACION PONDERACION [CALIFICACION PONDERACION [CALIFICACION PONDERACION
SECTOR SEGURO 90 11,35% 80 9,08 80 9,08 75 8,51
MEDIOS Y COSTO DE TRANSPORTE 90 11,35% 60 6,81 60 6,81 90 10,21
SERVICIOS BASICOS 85 10,72% 85 9,11 85 9,11 90 9,65
CERCA A UNIVERSIDADES 85 10,72% 70 7,50 65 6,97 95 10,18
CERCANIA A LAS FUENTES DE ABASTECIMIENTO 80 10,09% 85 8,58 75 7,57 90 9,08
CON AFLUENCIA VEHICULAR 80 10,09% 60 6,05 65 6,56 70 7,06
CERCA A CENTROS DE DIVERSION Y RECREACION 75 9,46% 75 7,09 75 7,09 90 8,51
CERCA A PARQUES Y JARDINES 75 9,46% 80 7,57 75 7,09 85 8,04
CON PARQUEADEROS 73 9,21% 90 8,28 90 8,28 75 6,90
CERCA A CENTROS DEPORTIVOS 60 7,57% 75 5,67 70 5,30 80 6,05

100,00% 75,75 73,86 84,21

793 760 740 840
NORTE-NORTE SUR

IDEAS CALIFICACION PONDERACION |CALIFICACION PONDERACION [CALIFICACION PONDERACION
SECTOR SEGURO 90 11,35% 75 8,51 60 6,81
MEDIOS Y COSTO DE TRANSPORTE 90 11,35% 80 9,08 75 8,51
SERVICIOS BASICOS 85 10,72% 85 9,11 75 8,04
CERCA A UNIVERSIDADES 85 10,72% 75 8,04 70 7,50
CERCANIA A LAS FUENTES DE ABASTECIMIENTO 80 10,09% 75 7,57 85 8,58
CON AFLUENCIA VEHICULAR 80 10,09% 80 8,07 85 8,58
CERCA A CENTROS DE DIVERSION Y RECREACION 75 9,46% 75 7,09 80 7,57
CERCA A PARQUES Y JARDINES 75 9,46% 70 6,62 60 5,67
CON PARQUEADEROS 73 9,21% 90 8,28 60 5,52
CERCA A CENTROS DEPORTIVOS 60 7,57% 65 4,92 70 5,30

100,00% 77,30 72,07

793 770 720

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Autor.

€9
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Los factores que los estudiantes consideran mas importantes son:

Sector Seguro

Servicios Basicos

Medios y costo de transporte

Cerca de universidades

El sector en el que los estudiantes sienten una mayor seguridad es en Los
Valles, debido al alto control policial existente para la cantidad de personas que

viven en el sector.

Los servicios basicos agua, teléfono y luz se pueden encontrar en cualquiera
de las tres alternativas antes mencionadas, sin embargo el servicio de internet
indispensable para una residencia universitaria se lo encuentra con mayor

facilidad y calidad en el centro norte de la ciudad.

La cercania de varios medios de transporte en el centro-norte de la ciudad
facilita a estudiantes su adaptacién a un ambiente diferente al suyo, ademas un

ahorro en costos y una disminucién en tiempos de traslado.

El sector centro-norte comprende la mayor zona universitaria de la ciudad de
Quito, lo que facilitara el desplazamiento, mejorara la seguridad, y brindara mas

comodidades para los estudiantes.

Por medio de la investigacion de mercados se puede concluir que el proyecto
se ubicard en el sector centro-norte por que cumple con la mayoria de los
factores que los estudiantes consideraron como importantes e indispensables.

4.2.3.1 Accesibilidad al Sector y Sitios Proximos

La ubicacion se encontraria entre las calles Pontevedra y Barcelona sector la

Floresta, un sector seguro, cerca de varias universidades, medios de
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transporte, centros de diversion, centros de abastecimiento, servicios basicos,

iglesias de diferentes credos, parques entre otros sitios de interés publico.

Existen varios locales comerciales conocidos que ayudan al posicionamiento
del sector como residencial. En la mente de los quitefios se le asocia como un

barrio residencial para personas pertenecientes a la clase media y alta.

GRAFICO 4.2 UBICACION DE LA RESIDENCIA UNIVERSITARIA CASA MADRID

RESIDENCIA
UNIVERSITARIA

CAZA MADRID

NOIDWDIEN

Fuente: Plano del Distrito Metropolitano de Quito.
Elaborado por: Autor.

Entre los principales sitios de interés que se encuentran estan:

e Supermaxi

e Universidad Catdlica del Ecuador
e Universidad Politécnica Salesiana
¢ Universidad Politécnica Nacional

e Universidad Simdén Bolivar
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4.2.3.2 Distribucion
Un canal de distribucion es una estructura de negocios de organizaciones

interdependientes que va desde el punto del origen del producto hasta el
consumidor.*®

El canal de distribucidon con el que contara la Residencia Universitaria sera el

siguiente:

GRAFICO 4.3 CANAL DE DISTRIBUCION

Fuente: Constructora Construideas.
Elaborado por: Autor.

%  RECOVERY MARKETING. (2002): Canales de distribucién.  URL:
http://ricoverimarketing.es.tripod.com
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4.2.4 Promocioén

Consiste en incentivos de corto plazo que la empresa realiza para fomentar la

venta de un producto o servicio.

ESTRATEGIA DE PROMOCION

Se aplicard la estrategia Pull, la cual se dirige hacia el consumidor final tratando

de incentivar y potenciar la demanda de los productos de la empresa.*

Dadas las caracteristicas del mercado objetivo, la promocion se realizara través

del Marketing Directo.

MARKETING DIRECTO

El marketing directo es la manera de contactar de manera personal a
distribuidores y clientes dando a conocer la calidad, las caracteristicas y
ventajas que tiene el producto.

El marketing directo tiene dos objetivos:

e Ganar clientes

e Fomentar la fidelidad de los mismos.

NOMBRE, LOGO Y SLOGAN DE LA RESIDENCIA UNIVERSITARIA

NOMBRE:

RESIDENCIA UNIVERSITARIA CASA MADRID

40 MARKETING DIRECTO. (2010): Estrategia. URL:
http://www.marketingdirecto.com/diccionario
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LOGO:
GRAFICO 4.4 LOGO RESIDENCIA UNIVERSITARIA CASA MADRID
Alsjamienta ¥ residencia universitariz
Ta brindamos avelancia, {.-—:.nfzx-.-"r«:’:;a" v Cowfort Formands parts de Yo wida estadiantl/
SLOGAN

“Te brindamos excelencia, tranquilidad y confort formando parte de tu

vida estudiantil”

4.2.4.1 Promocion y Publicidad

La mezcla de promocion tiene cuatro partes:

PUBLICIDAD

Es una disciplina cuya finalidad es persuadir al publico objetivo con un mensaje
comercial para que tome la decision de comprar el producto que la empresa

ofrece.

En cuanto a los medio de publicidad, se incluyen los siguientes:*

e El periddico EI Comercio, en especial en su revista especializada
Construir.
¢ Clasificados en el Periédico EI Comercio

e Revista La Familia

41 \er Anexo 4.1
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e La pagina web Inmobilia.com
e Dipticos

e Vallas en la obra

e Lonas

e Adhesivos

e Participacion en ferias

TABLA 4.3 RESUMEN MEDIOS DE PUBLICIDAD

LONA NUEVA 120,00
EL COMERCIO 1370,20
INMOBILIA.COM 1232,00
DIPTICOS 201,00

EL PORTAL 235,00

LA FAMILIA 110,00

FERIA INMOBILIARIA 320,00
ADHESIVOS 168,75
CONSTRUIR 385,62

TOTAL MEDIOS DE PUBLICIDAD 4142,57

Fuente: Posso y Torres Agencia de Publicidad.
Elaborado por: Autor.

PROMOCION EN VENTAS

Las promociones que la empresa les ofrecera a sus clientes estaran definidas

en base al precio y estos seran:

e Pago en Efectivo: 5% de descuento al valor total del departamento

RELACIONES PUBLICAS

El método utilizado sera una Pagina Web. En donde se colocara toda la

informacion del producto, sus caracteristicas, precios y futuros disefios.
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Ventajas:

e Aumento del mercado desde un nivel local hasta un nivel nacional o

internacional.

e Promueve la comunicacion con los clientes y facilita un mejor control del

producto.

e Es como un anuncio enorme que trabaja 24 horas al dia y 7 dias a la

semana.

4.3 DEMANDA

La venta de departamentos posee una demanda eléstica ya que una variacion

en el precio produciria una variacion significativa en la demanda del producto.

Segun el estudio de mercado realizado el 59% del mercado meta estaria

dispuesto a comprar el producto.

4.3.1 Competencia

Se define la oferta inmobiliaria como la cantidad de bienes inmuebles que cierto
namero de promotores han puesto a disposicion del consumidor a un precio
determinado. La competencia directa del proyecto se refiere a la oferta con

caracteristicas similares y dirigidas a un mismo segmento.

En Quito no existe un establecimiento con caracteristicas iguales a las del
proyecto, por lo que se procedera a comparar con proyectos inmobiliarios que

tengan caracteristicas parecidas.

Los datos que se consignan a continuacién se han obtenido por medio de la
observacion directa y con entrevistas a los constructores directos o con la

oficina de ventas.



TABLA 4.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

DATOS GENERALES DEPARTAMENTOS

EDIFICIO CONSTRUCTORA DIRECCION UNIDADES AREA M2 |PRECIO M2 [PRECIO TOTAL
SELVA ALEGRE MUTUALISTA PICHINCHA AV.SELVA ALEGRE Y SOBRINA MISKAYA 26 65 870 56550
TORRE GALICIA GUERRERO CORNEJO ARQUITECTOS AV.DE LA PRENSA'Y ZAMORA 18 60 750 45000
DURINI ING.JAIME MIRANDA REYES SECTOR LAS CASAS 21 55 820 45100
BARTOLOME ING HUGO ANDRADE 10 DE AGOSTO Y ELOY ALFARO 20 53 1050 55650
TORRE ORELLANA |CONSTRUCTEC CIA.LTDA. LA PRADERA 30 50 1100 55000

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: Autor.

T.
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4.4 TACTICA DE VENTAS

El método que se va aplicar al producto es la Venta Personal, que consiste en

una interaccion cara a cara con el cliente.*?

La fuerza de ventas estara compuesta por:

TABLA 4.5 REMUNERACIONES

Cargo: ASESOR COMERCIAL

# de personas en el cargo 1

Salario Basico Unificado (SBU) S 264,00

Sueldo Base S 350,00

meses trabajados 12

DETALLE AL MES AL ANO
Sueldo Base S 350,00 | S 4.200,00
Décimo Tercero S 350,00
Décimo Cuarto S 264,00
Fondos de Reserva S 350,00
Vacaciones S 175,00
Gasto Aporte Patronal S 42,53 1S 510,30
TOTAL COSTO PATRONAL S 392,53 | $ 5.849,30
DISTRIBUCION DEL TIEMPO APLICADO PARA CADA PROYECTO 100%
PROYECTO RESIDENCIA UNIVERSITARIA 50%
PROYECTO SECUNDARIO 50%
TOTAL COSTO PATRONAL RESIDENCIA UNIVERSITARIA 2924,65

Cargo: PERSONAL DE VENTAS

# de personas en el cargo 2

Salario Basico Unificado (SBU) S 264,00

Sueldo Base S 300,00

meses trabajados 12

DETALLE AL MES AL ANO
Sueldo Base S 600,00 | S 7.200,00
Décimo Tercero S 600,00
Décimo Cuarto S 528,00
Fondos de Reserva S 600,00
Vacaciones S 300,00
Gasto Aporte Patronal S 72,90 | S 874,80
TOTAL COSTO PATRONAL S 672,90 | $ 10.102,80
DISTRIBUCION DEL TIEMPO APLICADO PARA CADA PROYECTO 100%
PROYECTO RESIDENCIA UNIVERSITARIA 50%
PROYECTO SECUNDARIO 50%
TOTAL COSTO PATRONAL RESIDENCIA UNIVERSITARIA 5051,4

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales.
Elaborado Por: Autor.

“2 AMERICAN MARKETING ASSOCIATION. (2006): MarketingPower.com, seccién: Dictionary

of Marketing Terms, Término: "personal selling"
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TABLA 4.6 PERFIL PERSONAL DE VENTAS
REQUISITOS

PROACTIVO

EXCELENTE PRESENCIA

CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO
EXPERIENCIA MINIMA 1 ANO

BUENAS RELACIONES INTERPERSONALES

Fuente: Constructora CONSTRUIDEAS.
Elaborado por: Autor.

Con el perfil antes mencionado se busca una persona que brinde una atencién
personalizada y eficiente, con una actitud proactiva que supere las expectativas

que tiene el cliente.
4.5 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

El servicio al cliente es una potente herramienta de marketing que facilita

conocer a la clientela y sus necesidades.*®
ESTRATEGIA DE SERVICIO
Se trabajara en los siguientes aspectos:

e Para asegurar un producto de calidad, el personal sera capacitado en

distintas areas para cumplir a cabalidad su funcion.

e La atencién tiene que ser personalizada y eficiente, por éste motivo todos
los empleados deben tener una buena actitud de servicio al cliente,

superando asi las expectativas del cliente.

e Se debe establecer un sistema de control de gestion enfocado
Unicamente a la satisfaccion del cliente, es decir implementar una base de

datos con indicadores de servicio y calidad del producto.

3 Gestiopolis.com. (2010): Servicio al cliente. URL: http://www.gestiopolis.com/canales6/mkt
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CAPITULO V

5 DISENOS Y PLANES DE DESARROLLO

5.1 ESTADO ACTUAL DE DESARROLLO Y TAREAS PENDIENTES

Durante el proceso de planificacion del negocio, se definieron las
caracteristicas que tendra la residencia universitaria, como son el terreno, los

departamentos, el &rea, la ubicacion, los servicios ofrecidos, entre otros.

Se definié la planificacion del proyecto la misma que consiste en:

El tramite de adquisicién de un terreno, que requiere de la intervencién de un
abogado. Para perfeccionar la transferencia de la propiedad se requiere la

siguiente documentacion:

e La escritura de propiedad
¢ El certificado de gravamenes

o El certificado de pago del impuesto predial

A los efectos de verificar la viabilidad del proyecto inmobiliario es necesario
obtener el informe de Regulacion Metropolitana que fija las caracteristicas de

las construcciones permitidas en el terreno.

Para la obtencion del Permiso de Construccion que otorga el llustre Municipio
de Quito es necesario presentar planos arquitectonicos elaborados por un
arquitecto, planos estructurales y de instalaciones hidrosanitarias elaborados
por un ingeniero civil y planos de instalaciones eléctricas elaborados por un

ingeniero eléctrico.

El Departamento de Bomberos debera registrar los planos y aprobarlos con

respecto a las instalaciones contra incendios.
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5.2 DIFICULTADES Y RIESGOS

Las dificultades y riesgos que se espera encontrar durante la ejecucion el

proyecto son:

¢ No cumplir con todas las normas municipales para la construccion

El Arquitecto sera el encargado de controlar constantemente el correcto
cumplimiento de todas las normas y permisos municipales, asi como
vigilar que los mismos se realicen con eficiencia, para obtener un mejor

desempeiio y no verse afectado por retrasos.

¢ No cumplir con todas las normas de seguridad para el personal.

Se debe establecer por parte del Ingeniero Civil, un estricto control sobre
todas las actividades que se realizan durante la construccion del proyecto,
ademas se debe establecer restricciones en ciertos trabajos del proyecto

con la finalidad de cuidar la seguridad de los trabajadores.

e Condicion para la entrega de unidades. La empresa debera haber
percibido la totalidad de su valor.

Para evitar conflictos se debe especificar claramente en el contrato, las
fechas y condiciones para la entrega de los departamentos y de esa

manera evitar problemas futuros.

e La financiacibn de la construccion estd garantizada y limitada al

presupuesto aprobado.

El Gerente General se encargara de recibir por parte del Ingeniero Civil y
del Arquitecto informes mensuales sobre los costos de mano de obra y
materiales; y en base a esa informacidén controlar que el proyecto se

mantenga estrictamente sobre el presupuesto aprobado.
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5.3 LIMITES DEL PROYECTO

Son los acuerdos que realiza la empresa con los clientes y tienen que ser

respetados de forma obligatoria.

¢ No se realizara construccion alguna fuera de las especificaciones de los

planos que forman parte del Acta de Constitucion del Proyecto.

¢ No se permitiran cambios que afecten la fachada en forma o color.

5.4 MEJORAMIENTO DEL PRODUCTO Y NUEVOS PRODUCTOS

Para el mejoramiento de los nuevos proyectos que la empresa espera
construir, se analizara en base a encuestas los servicios y las caracteristicas
de la residencia estudiantil que mayor aceptacion obtuvieron por parte de los
clientes, para que en base a esa informacién mejorar las futuras construcciones

de los nuevos proyectos.

Ademas se propondra la idea de que las empresas promotoras busquen
alianzas con otras empresas, para que puedan crecer y se posesionen en la
mente del consumidor, de tal forma que futuros proyectos tengan un facil
acceso al mercado, con un mejor posicionamiento, generando una excelente

oportunidad para competir y para buscar un beneficio mutuo entre las partes.

COSTOS

Los costos tienen como politicas la optimizacién de la materia prima, la mano
de obra y otros factores que intervienen en el proceso de la construccion, se

presentaran en el Cap.10 referente al Analisis Financiero.
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5.5 ASUNTO DE PROPIEDAD INTELECTUAL

La residencia universitaria formara parte de un estudio de factibilidad solicitado
por la empresa CONSTRUIDEAS S.A, con la finalidad de pronosticar su

rentabilidad dentro del mercado.

GRAFICO 5.1 CARTA DE AUTORIZACION PARA REALIZAR ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

“»

CONSTRUIDEAS

Quito, 3 de Febrero de 2011

Sefior
Leonardo Maldonado Quinteros

Ciudad.-
De mis consideraciones:

Por medio de la presente, me permito informarle que ha sido seleccionado por la
empresa Construideas S.A., para que realice el Estudio de Factibilidad y
Rentabilidad de una Residencia Estudiantil en el terreno ubicado en la calle
Pontevedra y Barcelona, sector La Floresta, con el objetivo de identificar un
proyecto que cumpla con las expectativas de la empresa, para posteriormente
proceder a su construccion y comercializacion,

Por la atencion que se digne dar a la presente le anticipo mis agradecimientos.

Atentamente

J'f'bi/ & 3 - L~
z o L
,;’/z?/é/ y s
Arg. Marcelo Herrera Jaramillo

CONSTRUIDEAS S A

b MN24-17 y Meteadilla {esq ) - EdF Pazmifie - Clicine 308 - 109 - Guis, &
Telfs.- 2905 510 / 2237 764 / 099 205032 /096 012 029
conshruideasec@yohoo.es

A
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CAPITULO VI

6 PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

6.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

El Plan de Operaciones resume todos los aspectos técnicos y organizativos
que conciernen a la elaboracion de los productos o a la prestacion de los

servicios.

Contiene cuatro partes: productos o0 servicios, procesos, programa de

produccién y gestién de existencias.*
6.2 CICLO DE OPERACIONES

El Ciclo de Operaciones en una empresa es el conjunto de sub-ciclos, procesos
y actividades que se deben realizar para producir y satisfacer con calidad los

productos y servicios que se ofrecen a los clientes.*
6.2.1 Fase de Planeacion

Comprende el andlisis de pre-factibilidad econémica del proyecto, la compra
del terreno, la elaboracion del estudio topografico y de suelos, el desarrollo del
disefio arquitectonico estudiando instalaciones hidrosanitarias y eléctricas,
elaboracion de calculos estructurales, hasta la obtencion del permiso de

construccion.

“ GUIA PARA LA CREACION DE EMPRESAS. (2011). Plan de Operaciones. URL:
www.guia.ceei.es

% TAKTIK  CONSULTING. (2011):  Estrategia  Organizacional. URL:
http://www.taktik.com.mx/index.php
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Posteriormente con la obtencion del permiso de construccién por parte del
Municipio de Quito, se tramitard hasta el registro de la division de Propiedad

Horizontal.

Tareas a realizar:

e Realizacion del estudio de suelos

e Elaboracion del anteproyecto arquitecténico

¢ Revision del Colegio de Arquitectos y Colegio de Ingenieros Civiles
e Aprobacion de planos en el Municipio

e Elaboracioén de planos estructurales

¢ Elaboracion de planos eléctricos y de instalaciones sanitarias

¢ Revision de planos por el Departamento de Bomberos

e Gestion del permiso de construccion ante el Municipio

e Tramitar la division de Propiedad Horizontal

6.2.2 Fase de Ejecucion

Comprende la construccion del proyecto. Se ha establecido una duracién de

ejecucion del proyecto de 14 meses.

Dadas las caracteristicas del mercado, se ha constatado que el cliente aprecia
observar el avance de la obra. No son muchas las viviendas que se pre
venden antes de la terminacion del departamento modelo. Por esta razén en
necesario comenzar la construccion y exhibir el avance progresivo de la obra

para realizar las ventas.
Tareas a realizar:
e Trabajos preliminares

¢ Fundicion de hormigén

e Colocacion de hierro
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¢ Levantar mamposteria

o Efectuar instalaciones eléctricas e hidrosanitarias

¢ Realizar obras exteriores

¢ Realizar carpinteria, puertas, muebles y barrederas

e Colocar ventanearia metalica

6.2.2.1 Gestiones Durante la Ejecucién

Durante la fase de ejecucion, se celebran contratos de obra con varios

proveedores.

Se tramita la acometida de alcantarillado y agua potable ante la Empresa de

Alcantarilladlo y Agua Potable de Quito.

Se tramita ante la Empresa Eléctrica Quito, la cometida de energia para la

residencia universitaria.

6.2.3 Fase de entrega de Viviendas y Cierre del Proyecto

Es la fase final del proyecto. Durante esta fase se procede a la revision final de
la vivienda, la aceptacion por parte del cliente, la entrega fisica de las

soluciones habitacionales, la firma y registro de las escrituras correspondientes.

Para observar el departamento modelo en su estado final Ver Anexo 6.1, 6.2,
6.3

Esta fase se inicia cuando se entrega el primer departamento, luego de la
escrituracion y se extiende hasta el mes en que se percibe la Ultima cobranza y

se efectua el cierre del proyecto.
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El cierre del proyecto se produce cuando todos los departamentos se han
entregado escriturados y se entrega la Administracion del Conjunto a los

nuevos propietarios.

Tareas a realizar:

¢ Verificar que el cliente haya cancelado el valor total de la vivienda
e Efectuar una inspeccion de calidad de la vivienda con el cliente.

e Efectuar los correctivos necesarios

e Entregar la vivienda al cliente

e Entregar la administraciéon del conjunto a los nuevos propietarios

6.2.3.1 Gestiones durante la Fase de Entrega de Viviendas y Cierre del

Proyecto

Para la escritura de transferencia de dominio de las viviendas es necesario
haber efectuado la division en propiedad horizontal que se tramita en el
Municipio. Este tramite consiste en dividir el total de la propiedad en
subdivisiones a fin de definir las areas y linderos para asignarles un nuevo
namero catastral y una alicuota porcentual en funcion de las &reas. Esta

alicuota sirve para la distribucion de gastos comunales.

En esta fase se firman las correspondientes escrituras de traslado definitivo de

dominio a los nuevos propietarios.

El Municipio finalmente otorga el Permiso de Habitabilidad.
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Es una representacion grafica de la secuencia de actividades de un proceso,

ademas muestra lo que se realiza en cada etapa.*®

GRAFICO 6.1

FLUJOGRAMA DE PROCESOS RESIDENCIA UNIVERSITARIA CASA MADRID

li RESIDENCIA UNIVERSITARIA
I

| FLANEACIGH | | CONSTRUCCICN |

ENTREGA DE VIVIENDAS Y
CIERRE DEL FROYECTO

DISENO ARQUITECTONICO

TRABAICE PRELIMINARES —

ELABORAC ION DEL ANTEPROYECTO HCRM I ON

ENTREGA DE TODCE LOS
DEPARTAMENTCE

DIVISION ES

ELAECRACIGN DEL PROYECTO

ESTUDIO Y CALCULOS INSTALAC KONES ELECTRICAS

¥ SANTARIAS

ATENCION POST-WVENTAS Y
RECUFPERACION DE
GARANTIAS

ELABORACION DE PLANGCS
ESTRUCTURALES

ACAEBADCE DPTC MODELD

CIEERREDEL PROYECTO

ELABORACION DE PLANOS
— ELECTRICCS Y SANTARICS CONSTRUCCICON DE OB RAS
COMUNALES

REGISTROS

OE RAS COMUNALES

COLEGIC DE INGENIERCE Y
ARCUITECTOS

ESPACICSEXTERICRES

FLANOS DELDPTO. DE
BOMEERCE

REG ETRC DEL MUNICIFIO

PERMISO DE CONSTRUCCION

PERMEC DE
CONETRUCCION

PROPIEDAD HOREONTAL

Fuente: Constructora CONSTRUIDEAS
Elaborado por: Autor.

46

Infomipyme.com. (2010): Flujogramas.

http://www.infomipyme.com/Docs/GENERAL/Offline

URL:
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6.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

Las instalaciones necesarias que tendrd la residencia universitaria para

garantizar el bienestar de sus clientes son:

e Sector Seguro
e Servicios Basicos
¢ Medios y costo de transporte

e Cerca de universidades

6.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FISICO

La residencia universitaria esta conformada por un edificio de cuatro pisos.

Presenta un disefio moderno e innovador, con una mezcla sutil entre el
cemento y vidrio, generando sensaciones increibles a la vista, ademas los
departamentos son modulares, permitiendo el mayor uso de los espacios de

construccion.

Se prestara atencion a la seguridad del conjunto, atributo prioritario en la
seleccion de vivienda al momento de la adquisicion. Para ello se disefio un

acceso unico en donde se ubica la guardiania.

e En cuanto al aspecto general, se cuidara la seleccion de los colores. Para

mantener una correcta decoracion de interiores y exteriores.

o El disefio de los departamentos se basa en un esquema funcional, todos
los dormitorios tendran gran cantidad de luz y calor en la mafiana o en la

tarde.
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INFRAESTRUCTURA

En la zona existe la siguiente infraestructura:

¢ Red de agua potable y alcantarillado

¢ Red de energia eléctrica y alumbrado publico
¢ Red de telefonia publica

o Calles asfaltadas en el entorno

AREA DEL TERRENO Y LINDEROS

El terreno estéd ubicado entre las calles Pontevedra y Barcelona en el sector la

Floresta en el centro norte de la ciudad.

El &rea total del terreno es de 439,82 metros cuadrados.*’

Para sintetizar las gestiones a realizar y los organismos intervinientes, se

presenta el resumen en la siguiente tabla:

TABLA 6.1 GESTIONES LEGALES A REALIZAR EN CADA FASE DEL PROYECTO

PARA LA COMPRA DEL TERRENO
ESCRITURAS DE PROPIEDAD NOTARIA
CERTIFICADO DE GRAVAMENES REGISTRO DE LA PROPIEDAD
IMPUESTO PREDIAL ILUSTRE MUNICIPIO DE QUITO
INFORME DE REGULACION METROPOLITANA ILUSTRE MUNICIPIO DE QUITO
FACTIBILIDAD DE AGUA POTABLE Y ALCANTARILLADO EMPRESA DE ALCANTARILLADO Y AGUA POTABLE
i FACTIBILIDAD DE ENERGIA EMPRESA ELECTRICA QUITO
PLANIFICACION FACTIBILIDAD DE SERVICIO TELEFONICO CNT
PARA PERMISO DE CONSTRUCCION
PLANOS ARQUITECTONICOS COLEGIO DE ARQUITECTOS DE PICHINCHA
PLANOS ESTRUCTURALES COLEGIO DE ARQUITECTOS DE PICHINCHA
PLANOS ELECTRICOS Y SANITARIOS ILUSTRE MUNICIPIO DE QUITO
REVISION DE PLANOS DEPARTAMENTO DE BOMBEROS
FIANZA DE CUMPLIMIENTO COMPARIIA DE SEGUROS
PERMISO DE CONSTRUCCION ILUSTRE MUNICIPIO DE QUITO
ACOMETIDA DE AGUA POTABLE EMPRESA DE ALCANTARILLADO Y AGUA POTABLE
EJECUCION ACOMETIDA DE ENERGIA ELECTRICA EMPRESA ELECTRICA QUITO
CONTRATO CON PROVEDORES PROVEEDORES VARIOS
DECLARATORIA DE PROPIEDAD HORIZONTAL ILUSTRE MUNICIPIO DE QUITO
CIERRE ESCRITURAS DE COMPRA VENTA REGISTRO DE LA PROPIEDAD
PERMISO DE HABITABILIDAD ILUSTRE MUNICIPIO DE QUITO
RECUPERACION DE GARANTIA ILUSTRE MUNICIPIO DE QUITO

Fuente: Constructora CONSTRUIDEAS
Elaborado por: Autor.

4" \er Anexo 6.4,6.5,6.6,6.7,6.8
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6.6 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

6.6.1 Aspectos Tributarios y Participacion de los Empleados en las

utilidades de la Empresa

Los impuestos que afectan al proyecto son el Impuesto al Valor Agregado (IVA)
y el Impuesto a la Renta que recauda el estado a través del Servicio de Rentas
Internas. Ademas se debe tomar en cuenta el impuesto de Capitales y la tasa

de patente que recauda el Municipio de Quito.

En relacion al IVA, se paga el 12% del valor de todas las compras al momento
de su cancelacion. Por otra parte, de acuerdo a las leyes ecuatorianas, los
empleados de las empresas participan en un 15% de las utlidades. El
impuesto a la renta de sociedades en el Ecuador es del 25% de las utilidades

netas.
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CAPITULO VII

7 PLAN GERENCIAL

7.1 ORGANIZACION

Organizacion es el establecimiento de la estructura necesaria para la
sistematizacion racional de los recursos, mediante la determinacién de
jerarquias, disposicion, correlacion y agrupacion de actividades, con el fin de

poder realizar y simplificar las funciones del grupo social.*®
7.1.1 Organigrama

El organigrama se define como la representacion grafica de la estructura
organica de una instituciébn o de una de sus areas y debe reflejar en forma
esquematica la descripcion de las unidades que la integran, su respectiva

relacion, niveles jerarquicos y canales formales de comunicacion.

8 SOTO, Lauro. (2008). Organizacién. URL: http://www.mitecnologico.com/Main
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GRAFICO 7.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL EMPRESA CONSTRUIDEAS

'. I I I
1 1

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: Autor.

GRAFICO 7.2 ORGANIGRAMA PERSONAL EMPRESA CONSTRUIDEAS

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: Autor.
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GRAFICO 7.3 ORGANIGRAMA SOBRE LAS AREAS FUNCIONALES DE LA
EMPRESA CONSTRUIDEAS

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: Autor.

a) GERENCIA GENERAL

La gerencia general es un area que debe representar a la empresa frente a
terceros, ademas coordinar todos los recursos a través del proceso de
planeamiento, organizacion, direccién y control a fin de lograr objetivos

establecidos.

A la gerencia le competen las siguientes funciones:

e Dirigir la aplicacion de planes, presupuestos, estrategias y objetivos

empresariales.

e Evaluar el logro de objetivos del personal que se encuentra bajo su cargo.

o Dirigir las acciones de mejora y redisefio de procesos del negocio, la
calidad del servicio y de la productividad empresarial.
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e Supervisar la administracion de los recursos humanos, financieros, y de

servicios concernientes a la gestion institucional.

e Delegar las atribuciones necesarias para la mejor marcha del negocio.

b) ASESORES

Proporciona asesoramiento profesional en el desarrollo del proyecto, desde
la gestacién de la idea, la evaluacion de riesgos, hasta su implementacion y
puesta en marcha. Posibilitando una administracion eficiente de los
recursos, detectando problemas y oportunidades que se presenten durante
la construccion de la residencia universitaria, asi como posibilitando a la
empresa a solucionar de manera eficiente cualquier problema que se llegaré

a producir.

c) DIRECTOR JURIDICO

Proporciona recomendaciones legales con respecto a tramites; cumplimiento
de las leyes, defensa en casos de conflictos y gestiones variadas; brindado

apoyo juridico a la organizacion.

d) AREA DE ATENCION AL CLIENTE

Area encargada de brindar una atencion rapida, amable y confiable, sin
descuidar el control sobre el producto de manera de garantizar la

satisfaccion de los clientes.

e) AREA DE PRODUCCION

Area encargada de la construccion de los proyectos en todas sus fases,
llevando un estricto control de calidad del producto, sin descuidar la

optimizacién de los recursos.
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Manejara al personal de construccion, mantendra una adecuada logistica,

controlando los métodos y tiempos de trabajo.

Se mantendra siempre en los limites del presupuesto asignado.

f) AREA DE ADMINISTRACION

Esta area toma en cuenta todo lo relacionado con el funcionamiento de la
empresa; desde la contratacion del personal hasta la firma de los cheques,
el pago a los proveedores, el control de los inventarios, de insumos y de
produccion. De igual forma se encarga de la correcta gestion de informes
gerenciales, los presupuestos, la planificacion y la presentacion de los

balances ante terceros.

También desarrolla estrategias que permitan una eficiente comercializacion
del producto. Estas, entre otras muchas actividades, requieren del personal
que las ejecuta una adecuada capacitacion para realizarlos con creatividad y

conciencia de la relevancia del trabajo.
7.1.2 Cultura Organizacional
Estructura
La empresa funcionard con una estructura de equipo organizada, donde se
buscara mejorar los procedimientos administrativos y los procesos productivos;
donde todos actuaran de manera conjunta, con actitud positiva y con
conciencia para el crecimiento de la empresa.
Incentivos
Se buscara satisfacer las necesidades sociales y materiales del personal, a

través de una adecuada remuneracion que estard en funcibn de su

productividad, ademas de cancelar los beneficios que les otorga la ley.
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También se reconocera social y econdmicamente los mejores logros en el

campo de la comercializacion, produccion y ventas.

Personal

Se buscara personal con entusiasmo y ambicién, responsable, con
conocimientos sobre el negocio y comprometido con el bienestar de la

empresa.

Se estableceran programas de capacitacion, identificando aquellas areas
donde se necesite mejorar, para que el personal perfeccione su productividad.

7.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

Gerente General

Profesional con conocimientos en materia de planificacion econdmica-
financiera y control de gestion, capaz de influenciar, motivar y conducir

personas hacia una determinada direccion.

Debe tener agilidad para tomar decisiones, capacidad negociadora, fluido
manejo de relaciones interpersonales, conduccioén de equipos de trabajo y una
fuerte personalidad de liderazgo, pero que genere confianza en todos los que

componen la empresa.

Director Juridico.

Profesional con conocimientos legales, con experiencia en el area comercial y

en el area de la construccion.

Debe conocer los tramites legales necesarios antes, durante y después de la
construccion del proyecto, capaz de brindar sugerencias a la empresa en caso

de conflictos que se lleguen a dar con los clientes.
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Personal de Construccion

Personas con amplio conocimiento sobre el negocio de la construccion, deben
poseer experiencia y ser capaces de presupuestar, planear, organizar y dirigir
todos los aspectos referentes a la construccion del proyecto, asi como también
controlar la calidad, optimizar recursos, cumplir los objetivos de calidad y plazo

requeridos.

¢ Ingeniero Civil

Profesional con experiencia en el negocio de la construccion, se encargara
de planear, dirigir y supervisar la construccion del proyecto, asi como
también de manejar y controlar la calidad de los materiales, identificar los
problemas de la construccién y optimizar los procesos para que el proyecto

se mantenga de acuerdo al presupuesto y tiempo previamente asignados.

e Arquitecto

Profesional capaz de crear disefios arquitectonicos sostenibles y
sustentables que satisfagan los requisitos econdmicos, estéticos,
medioambientales y técnicos. Se encargara del disefio y la mirada total del
proyecto, asi como también de todas las instalaciones necesarias, que

hagan al proyecto funcional, seguro, y econémico.
Personal de Comercializacion
Deben ser profesionales con experiencia en marketing y en la compra-venta de
productos, de preferencia en el mercado de la construccion, deben

promocionar el hegocio con sus caracteristicas y ventajas.

Seran las personas encargadas de realizar las estrategias de mercadeo, como

la estrategia de nicho de mercado, especializandose solo en un segmento del



93

publico objetivo; para identificar las necesidades de los clientes y ofrecer un

producto que se adapte de mejor manera a sus necesidades.

Se encargaran también de proporcionar al publico una buena imagen

corporativa, asi como disefiar distintas campafas publicitarias.

Deben realizar una investigacion de mercados, en la cual se analice las
tendencias actuales de gustos y preferencias del mercado; deben vigilar
constantemente los productos y servicios que ofrece la competencia y deben

aplicar continuamente cuestionarios de retroalimentacion.

Tienen que ser personas comprometidas con la empresa y con los clientes,

deben mostrar una actitud positiva y optimista.

Personal Contable

Persona con amplio conocimiento en el area tributaria y legal, preferible con
conocimiento en el mercado de la construcciéon, capaz de brindar informacién
eficiente que permita la interpretaciéon, proyeccion, planificacion y control de

todos los bienes de la empresa, asi como de sus estados financieros.

Realizara el pago de honorarios, impuestos, y demas gastos relacionados con

la actividad del negocio.

7.3 COMPENSACION A INVERSIONISTAS Y ADMINISTRADORES

La compensacion que se dara al personal, dependera del cargo que ocupen
dentro de la empresa y de las responsabilidades que estén a cargo.

La remuneracion se presentara detalladamente en el Cap. 10, referente al

analisis financiero.
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7.4 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE INVERSORES
Ser accionista confiere un conjunto de derechos politicos y econémicos. El
ejercicio de estos derechos deberia ir asociado a un compromiso en el
seguimiento de la informacion (economico financiera, societaria, etc.) y en la
asistencia a la Junta General de Accionistas 0, en su caso, delegacion
responsable del voto.

Los principales derechos del accionista son:

e Derecho al dividendo:

El reparto de dividendos es una decisiéon de la Junta General siempre que se
cumplan una serie de requisitos legales, por lo que no hay que olvidar que

una sociedad puede tener beneficios y la junta decidir no repartirlos.

e Derecho de suscripcion preferente:

Cuando una sociedad decide ampliar su capital con la emision de nuevas
acciones u obligaciones convertibles en acciones, los accionistas antiguos

tienen preferencia en la suscripcion.

Sin embargo, el accionista puede ejercitarlos o vender estos derechos en el
mercado.

e Derecho a la cuota de liguidacion:

Si se diera el caso de que la sociedad llegara a disolverse y liquidarse, el
accionista tiene derecho a recibir su parte proporcional del producto de la

liquidacion.
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e Derecho de informacion:

Los accionistas tienen derecho a obtener informacién sobre la situacion de la
empresa. A partir de la convocatoria de la Junta, cualquier accionista podré
obtener de la sociedad de forma inmediata y gratuita las cuentas anuales y
el informe de gestion, asi como cualquier otro documento que haya de ser

sometido a la aprobacion de la misma.

7.5 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Para el asesoramiento de los proyectos que la empresa quiera emprender sera

necesario contar con:

Asesor Comercial

El asesor comercial brindara asesoria en la imagen de la empresa, asi como en

las tacticas de ventas mas efectivas para captar la mayor cantidad de clientes.

También asesorard en campafias publicitarias, asi como en un sistema de
retroalimentacion que permitira a la empresa identificar de una manera eficiente

las necesidades de los clientes.
La empresa tendra en esta persona el asesoramiento y gestion de los
préstamos vinculados entre clientes y las diferentes instituciones financieras

para que los interesados tengan mas facilidades de adquirir el producto.

Asesor Legal.

Asesoramiento en los tramites legales durante la construccion del proyecto,

para solucionar los conflictos que se puedan llegar a dar con los clientes.

Asesoramiento en el ambito tributario y para la declaracién de impuestos, asi

como también en el ambito laboral.
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CAPITULO VI

8 CRONOGRAMA DEL PROYECTO

8.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

LEGALIZACION DEL PROYECTO

Pasos necesarios para la legalizacion del proyecto:

1. Solicitud al Municipio del Informe de Regulacién Metropolitana (IRM), en la

Zona correspondiente.

Requisitos:

Formulario entregado por el Municipio.

Escrituras del inmueble.

Pago del impuesto predial al dia.

Croquis de ubicacion.

2. Levantamiento Topogréafico del terreno, elaborado por un Topdégrafo con
registro en el CONESUP.

3. Elaboracién de Planos Arquitecténicos, firmados por un Arquitecto con
registro en el CONESUP.

4. Elaboracion de Planos Estructurales, firmados por un Ingeniero Civil con
registro en el CONESUP.

5. Elaboracion de Planos Eléctricos, firmados por un Ingeniero Eléctrico o
profesional a fin con registro en el CONESUP.
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6. Elaboracion de Planos Hidrosanitarios, firmados por un Ingeniero

Hidrosanitario o profesional a fin con registro en el CONESUP.

7. Elaboracion de Planos de Instalaciones Especiales, si son requeridos
(Bomberos, Gas, Mitigacion por Impactos al Medio Ambiente, Mitigacion por

impacto de Trafico), firmados por el profesional correspondiente.

8. Solicitud al Municipio del Acta de Registro de Planos Arquitectonicos, en la

Zona correspondiente.

Requisitos:
¢ Informe de Regulacién Metropolitana (IRM).
e Formulario entregado por el Municipio.
e Escrituras del inmueble.
e Pago del impuesto predial al dia.
e Certificados del CONESUP de todos los profesionales que participan
en el proyecto.
o Certificado de Gravamenes del inmueble.
e Croquis de ubicacion.
e Tres juegos de Planos Arquitecténicos firmados.

e Archivo digital del proyecto.

9. Solicitud al Municipio del Acta de Permiso de Construccion, en la Zona

correspondiente.

Requisitos:
¢ Informe de Regulacién Metropolitana (IRM).
e Formulario entregado por el Municipio.
e Escrituras del inmueble.
e Certificado de Gravamenes del inmueble.
e Certificados del CONESUP de todos los Profesionales que participan

en el proyecto.
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10. Solicitud al Municipio del Acta de Propiedad Horizontal.

Requisitos:
¢ Informe de Regulacién Metropolitana (IRM).
e Formulario entregado por el Municipio.
e Escrituras del inmueble.
e Pago del impuesto predial al dia.
e Certificados del CONESUP del Profesional responsable del Tramite.
o Certificado de Gravamenes del inmueble.

e Cuatro juegos impresos en Excel de los Cuadros de Alicuotas.

CONSTRUCCION DEL PROYECTO

Pasos necesarios para la construccion del proyecto:

ESTUDIOS PRELIMINARES

1. Levantamiento Planimétrico del terreno.

2. Determinacion de limites del proyecto dispuesto por el IRM.

¢ Retiros (Laterales, Frontales y Posteriores).

e NuUmero de pisos.

e Uso de suelo.

e COS PB (Coeficiente de ocupacion en planta baja, en m2 de areas utiles).
e COS TOTAL (Coeficiente de ocupacion total en todas las plantas, en m2

de areas utiles).

Levantamiento Topografico del terreno.
Identificacion de niveles naturales del terreno.
Elaboracion de Planos Arquitectonicos.
Elaboracion de Planos Estructurales.

N o g kMo

Elaboracion de Planos Eléctricos e Hidrosanitarios
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OBRAS PRELIMINARES

1. Cerramiento Provisional

2. Bodegas y Oficinas

MOVIMIENTO DE TIERRAS

Limpieza Manual del Terreno

Replanteo y Nivelacion con Equipo Topografico

1.

2

3. Excavacion Manual de Plintos y Cimientos
4. Relleno Compactado con Suelo Natural

5

Desalojo de Materiales con Volqueta

ESTRUCTURA

1. Replantillos H.S 140Kg/cm2 con concretera de un saco

2. Plintos H.S 210Kg/cm2 con concretera de un saco y vibrador

3. Encofrado con tabla de monte en cadenas

4. Hormigbn en cadenas H.S 210Kg/cm2 con concretera de un saco y

vibrador

m,

Encofrado con tablero contrachapado en columnas

Hormigdon en columnas H.S 210Kg/cm2 con concretera de un saco y
vibrador

7. Encofrado con tableros de eucalipto y vigas metdlicas para losa.

8. Hormigon en losa de 20 cm H.S 210Kg/cm2 con mixer y vibrador

9. Hormigon en escaleras H:S 210Kg/cm2 con mixer y vibrador

10. Alivianamiento en losas

11. Acero de refuerzo de 8 a 32 mm (con alambre galvanizado # 18 y # 14)



MAMPOSTERIA

1. Mamposteria de bloque e=10 cm con mortero 1:6
2. Mamposteria de bloque e=15 cm con mortero 1:6

ENLUCIDOS
1. Enlucido vertical con andamios
2. Enlucido horizontal con andamios

3. Masillado de losas con impermeabilizante sika 1

RECUBRIMIENTOS

Pintura de caucho interior (dos manos)
Pintura de caucho exterior (dos manos)
Pintura de caucho cielo raso (dos manos)

Ceramica para pared

ok 0N PE

Impermeabilizacion con chova

PISOS

Alisado de pisos con mortero 1:3
Parquet de chanul

Ceramica para pisos
Porcelanato para pisos
Barredera de MDF

o kr 0N PE

CARPINTERIA DE MADERA

1. Muebles bajos de cocina MDF
2. Muebles altos de cocina MDF
3. Desayunador

100
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Closets MDF
Puerta MDF lacada 70cm
Puerta MDF lacada 90cm

Puerta de vaivén de vidrio

CARPINTERIA METALICA

1.
2.

Ventaneria de aluminio serie 100 fija con vidrio de 6mm

Ventaneria de aluminio serie 100 corrediza con vidrio de 6mm

AGUA POTABLE

N o gk~ wDbdRE

Salida de agua fria, llave de control y accesorios
Salida de agua caliente, llave de control y accesorios
Salida a medidores, llave de paso y accesorios
Salida para lavadoras, llave de control y accesorios
Tuberia de agua fria PVC, accesorios

Tuberia de agua caliente PVC. Accesorios

Calefones

APARATOS SANITARIOS

P NP

Lavamanos blanco, llave angular y griferia
Inodoro blanco, llave angular y griferia
Fregadero, griferia

Griferia para ducha

INSTALACIONES ELECTRICAS

1.
2.
3.

Tablero de control
Acometida principal
Acometida telefonica

101
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4. Puntos eléctricos (Tomacorrientes e interruptores)
5. Puntos especiales

6. Luminarias

OBRAS EXTERIORES

Jardineria
Ceramica exterior

Limpieza general de la obra

NP

Desalojos

8.2 DIAGRAMA DE GANTT

El diagrama de Gantt es una herramienta grafica que permite visualizar el

tiempo total de una secuencia de actividades para un proyecto.*

“9 Tecnologiadiaria.com. (2010): Diagramas de Gantt. URL: http://www.tecnologiadiaria.com



GRAFICO 8.1 DIAGRAMA DE GANTT

jun-11 | jul-11 | ago-11 | sep-11 | oct-11 | nov-11 | dic-11 | ene-12 | feb-12 | mar-12 | abr-12 | may-12 | jun-12 | jul-12
1|2 112|3|4 112]3|4 112|3]4]1]|2|3]|4]|1]|2|3]|4]|1]|2|3]|4|1|2|3]|4

RUBRO / ACTIVIDAD

LEGALIZACION DEL PROYECTO
ESTUDIOS PRELIMINARES
OBRAS PRELIMINARES
MOVIMIENTO DE TIERRAS
ESTRUCTURA
MAMPOSTERIA
ENLUCIDOS
RECUBRIMIENTOS

PISOS

CARPINTERIA DE MADERA
CARPINTERIA METALICA
AGUA POTABLE
APARATOS SANITARIOS

INSTALACIONES ELECTRICAS
OBRAS EXTERIORES

Fuente: Arquitecto Marcelo Herrera.
Elaborado por: Autor.

€oT
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CAPITULO IX

RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

La tasa de interés para financiar el proyecto es del 11,5%, en el Banco del

Pichincha.

La compra de un departamento, amoblado, que brinde comodidad,
seguridad, con servicio de comida y lavanderia producird una alta
demanda por parte de los estudiantes universitarios, quienes podran
terminar sus estudios superiores y al mismo tiempo realizar una inversion

gue les genere ganancias al terminar sus estudios.

El negocio tiene un gran crecimiento hacia las principales ciudades del
Ecuador, ya que los estudiantes buscan un departamento que les brinde
todas las comodidades necesarias para realizar sus estudios, sin realizar

una alta inversion.

9.2 PRINCIPALES RIESGOS Y SOLUCIONES

1. Riesgo

No aceptacion del producto por parte del mercado.

Estrategia:

Durante la construccion del proyecto se realizara un intenso estudio de

mercado, a cargo del personal de comercializacibn que ponga en

conocimiento a las personas que conforman el publico objetivo, los
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beneficios que tiene el proyecto, asi como también las ventajas que produce

vivir en una residencia universitaria.

. Riesgo

Alza en los precios de la materia prima, lo que implicaria un mayor costo

durante la construccion del proyecto.

Estrategia

El alza de los precios de la materia prima no es un factor que la empresa
puede controlar, sin embargo se puede realizar una correcta planificacion
para la compra de materia prima, que permita a la empresa mejorar su
eficiencia, e incluso incurrir en compras al por mayor lo que implica un costo

menor.

. Riesgo

Déficit en la venta de departamentos de acuerdo las fechas establecidas.

Estrategia

Si la empresa no cumple con el periodo establecido de venta de los
departamentos, se vera obligada a brindar mayores facilidades de pago a los
clientes, siempre y cuando dichas facilidades no excedan el tiempo de
construccion del proyecto. También la empresa contara con una persona
gue se encargue de gestionar con diferentes instituciones financieras un
préstamo para que los clientes tengan méas facilidades en adquirir el

producto.
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CAPITULO X

10 ANALISIS FINANCIERO

INTRODUCCION

El estudio econdémico financiero constituye la sistematizacion financiera y
econOmica que permite verificar los resultados que genera el proyecto, al igual
que la liquidez que se genera para cumplir con obligaciones operacionales y no

operacionales.

La finalidad es saber si los recursos econdémicos que se van a comprometer en
esta actividad van a recibir al final de un periodo un excedente o beneficio

adicional sobre el monto de recursos inicialmente invertidos.

El objetivo de los estados financieros es de proporcionar informacion sobre la

situacion financiera, el rendimiento y los flujos de efectivo de la entidad.

10.1 INVERSION INICIAL

La Inversion inicial del proyecto comprende la adquisicion de todos los
activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las

operaciones de la empresa, con excepcion del capital de trabajo.

TABLA 10.1 INVERSION INICIAL DEL PROYECTO

CANTIDAD DESCRIPCION
CAJA BANCOS 85.000,00
1,00 CAJA BANCOS 85.000,00 85.000,00
EDIFICIOS 140.000,00
1,00 TERRENO 140.000,00 140.000,00
TOTAL 225.000,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Autor.
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10.2 FUENTES DE INGRESO

Los ingresos operacionales de todo negocio empresarial se sustentan en la
venta de los productos, bienes o servicios. En el estudio de mercado se definio

el producto y la demanda, que sera captada por el proyecto.

TABLA 10.2 INGRESOS DEL PROYECTO

RESUMEN DE INGRESOS DEL PROYECTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD INGRESO (USD)
1 LOCALES COMERCIALES 2,00 96.945,00
2 DEPARTAMENTOS 15,00 404.250,00
3 PARQUEADEROS 7,00 38.500,00
4 DEPARTAMENTO AMOBLADO 9,00 26.131,35
TOTAL 565.826,35

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Autor.

10.3 COSTOS DIRECTOS, INDIRECTOS Y TOTALES DEL PROYECTO

10.3.1 Costos Directos

En lo que se refiere a la construccion, los Costos Directos son todos los costos
gue estan asociados directamente con la obra, corresponden a materiales,
mano de obra, equipos y maquinarias comprometidas directamente con la

ejecucion.

Los costos que se relacionan directamente con cada proyecto especifico

incluiran:

a. Costos de mano de obra en el lugar de la construccion, comprendiendo

también la supervision que alli se lleve a cabo.
b. Costos de los materiales usados en la construccion.
c. Depreciacion de las propiedades, planta y equipo usados en la ejecucion

del proyecto correspondiente a la infrautilizacion, ya que no han sido

utilizados en ningun proyecto especifico.
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d. Costos de desplazamiento de los elementos que componen las

propiedades, planta y equipo desde y hasta la localizacion de la obra.

e. Costos de alquiler de las propiedades, planta y equipo.

f. Costos de disefio y asistencia técnica que estén directamente

relacionados con el proyecto.

A continuacion se representan los valores antes mencionados:

TABLA 10.3 COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO

DESCRIPCION UNIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO
COSTOS DIRECTOS UNITARIO TOTAL
OBRAS PRELIMINARES
CERRAMIENTO PROVISIONAL h=2,40 m con tabla de mont y pingos mi 10,45 17,00 177,65
BODEGAS Y OFICINAS M2 25,00 40,00 1.000,00
GUARDIANIA UND 1325,13 1,00 1.325,13
SUBTOTAL 2.502,78
MOVIMIENTO DE TIERRAS
LIMPIEZA MANUAL DEL TERRENO M2 0,71 440,00 312,40
REPLANTEO Y NIVELACION CON EQUIPO TOPOGRAFICO M2 0,80 440,00 352,00
EXCAVACION MANUAL DE PLINTOS Y CIMIENTOS M3 4,00 108,00 432,00
RELLENO COMPACTADO CON SUELO NATURAL M3 8,70 5,40 46,98
DESALOJO DE MATERIALES CON VOLQUETA M3 5,00 54,00 270,00
SUBTOTAL 1.413,38
ESTRUCTURA
REPLANTILLOS DE HORMIGON SIMPLE F'C= 140 KG/CM2 M3 85,00 5,40 459,00
PLINTOS HORMIGON ARMADO F'C= 210 KG/CM2 M3 153,00 43,20 6.609,60
CADENAS DE HORMIGON ARMADO F'C= 210KG/CM2 M3 225,87 3,50 790,55
COLUMNAS DE HORMIGON ARMADO F'C= 210KG/CM2 M3 325,45 18,36 5.975,26
LOSA DE HORMIGON ARMADO F'C= 210KG/CM2 M3 279,56 107,07 29.932,49
ALIVIANAMIENTOS EN LOSA UND 0,45 3400,00 1.530,00
ESCALERAS DE HORMIGON ARMADO F'C= 210 KG /CM2 M3 277,78 12,00 3.333,36
SUBTOTAL 48.630,26
MAMPOSTERIA
MAMPOSTERIA DE BLOQUE e=10 cm CON MORTERO 1:6 M2 10,50 307,37 3.227,39
MAMPOSTERIA DE BLOQUE e=15 cm CON MORTERO 1:6 M2 12,00 410,25 4.923,00
SUBTOTAL 8.150,39
ENLUCIDOS
ENLUCIDO VERTICAL M2 4,50 1235,58 5.560,11
CIELO FALSO GYPSUM M2 8,96 213,76 1.915,29
MASILLADO DE LOSAS CON IMPERMEABILIZANTE SIKA 1 M2 6,50 174,68 1.135,42
SUBTOTAL 8.610,82
RECUBRIMIENTOS
PINTURA DE CAUCHO INTERIOR (DOS MANOS) INCLUYE ESTUCAD( M2 3,40 1435,24 4.879,82
PINTURA DE CAUCHO EXTERIOR CON TEXTURA (DOS MANOS) M2 4,00 516,27 2.065,08
PINTURA DE CAUCHO CIELO RASO (DOS MANOS) INCLUYE ESTUC(Q M2 3,40 756,71 2.572,81
CERAMICA PARA PARED M2 14,17 114,58 1.623,60
IMPERMEABILIZACION CON CHOVA M2 7,50 174,68 1.310,10
SUBTOTAL 12.451,41
PISOS
ALISADO DE PISOS CON MORTERO 1:3 M2 3,85 698,72 2.690,07
PISO FLOTANTE M2 15,00 229,95 3.449,25
CERAMICA DE PISOS M2 21,60 79,05 1.707,48
PORCELANATO PARA PISOS M2 25,40 192,61 4.892,29
BARREDERAS MDF ML 4,50 298,65 1.343,93
SUBTOTAL 14.083,02
CARPINTERIA DE MADERA
MUEBLES BAJOS DE COCINA MDF INCLUYE MESON POSFORMADO ML 145,00 25,50 3.697,50
MUEBLES ALTOS DE COCINA MDF ML 130,00 25,50 3.315,00
DESAYUNADOR ML 87,00 25,50 2.218,50
CLOSETS MDF M2 130,00 36,00 4.680,00
PUERTA MDF LACADA 70 cm UND 150,00 20,00 3.000,00
PUERTA MDF LACADA 90cm UND 160,00 18,00 2.880,00
PUERTA DE VAIVEN DE VIDRIO DE 1,50 UND 220,00 1,00 220,00
SUBTOTAL 20.011,00
CARPINTERIA METALICA
VENTANERIA DE ALUMINIO SERIE 100 FIJA CON VIDRIO DE 6mm M2 47,23 213,59 10.087,86
VENTANERIA DE ALUMINIO SERIE 100 CORREDIZA CON VIDRIO DE { M2 51,34 3,51 180,20
PASAMANOS CON PINTURA ANTICORROSIVA ML 15,80 13,86 218,99
SUBTOTAL 10.487,05
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AGUA POTABLE
SALIDA DE AGUA FRIA,LLAVE DE CONTROL Y ACCESORIOS PTO 24,40 77,00 3.418,80
SALIDA DE AGUA CALIENTE LLAVE DE CONTROL Y ACCESORIOS PTO 44,40 53,00 2.353,20
SALIDA A MEDIDORES, LLAVE DE PASO Y ACCESORIOS PTO 125,25 1,00 125,25
SALIDA PARA LAVADORAS, LLAVE DE CONTROL Y ACCESORIOS PTO 42,35 7,00 296,45
TUBERIA DE AGUA FRIA PVC Y ACCESORIOS ML 11,24 250,85 2.920,71
TUBERIA DE AGUA CALIENTE PVC Y ACCESORIOS ML 15,94 234,58 3.739,21
CALEFONES UND 254,00 18,00 4.572,00
SUBTOTAL 17.425,62
APARATOS SANITARIOS
LAVAMANOS BLANCO, LLAVE ANGULAR Y GRIFERIA UND 110,13 20,00 2.202,60
INODORO BLANCO, LLAVE ANGULAR Y GRIFERIA UND 135,00 19,00 2.565,00
FREGADERO, GRIFERIA UND 135,00 16,00 2.160,00
GRIFERIA PARA DUCHA UND 65,24 15,00 978,60
SUBTOTAL 7.906,20
INSTALACIONES ELECTRICAS
TABLERO DE CONTROL UND 150,00 18,00 2.700,00
ACOMETIDA PRINCIPAL ML 5,65 22,95 129,67
ACOMETIDA TELEFONICA ML 4,42 22,95 101,44
PUNTOS ELECTRICOS (TOMACORRIENTES E INTERRUPTORES) PTO 20,00 193,00 3.860,00
PUNTOS ESPECIALES PTO 45,00 36,00 1.620,00
LUMINARIAS 2X40W INCLUYE DIFUSOR PTO 35,00 121,00 4.235,00
SUBT. 12.646,11
OBRAS EXTERIORES
JARDINERIA ML 51,67 7,23 373,57
CERAMICA EXTERIOR ML 25,24 64,85 1.636,81
LIMPIEZA GENERAL DE LA OBRA M2 0,71 440,00 312,40
DESALOJOS M3 5,00 65,00 325,00
SUBTOTAL 2.647,79
[EQUIPAMIENTO
CAMA 2 PLAZAS PRINCIPAL UND 250,00 9,00 2.050,00
COLCHON IMPERIAL 1 1/2 PLAZA UND 80,00 9,00 720,00
ESCRITORIO PLEGLABLE CON CAMA VISITAS UND 650,00 9,00 5.850,00
SILLA ESCRITORIO GIRATORIA UND 50,00 9,00 450,00
TELEVISIONES LCD SAMSUNG 32 PULGADAS UND 599,00 9,00 5.391,00
TELEFONO INALAMBRICO UNIDEN CON ID Y GRAVACION LLAMADAY  UND 39,99 9,00 359,91
MICROHONDAS ELECTROLUX UND 100,00 9,00 900,00
LAMPARA COLGANTE CIRCULAR UND 70,54 9,00 634,86
CAFETERA OSTER UND 30,00 9,00 270,00
CORTINAS UND 100,00 9,00 900,00
COCINA ELECTRICA CON 2 QUEMADORES UND 100,00 9,00 900,00
MINI-REFRIGERADOR UND 250,00 9,00 2.250,00
VELADORES UND 40,00 27,00 1.080,00
ROUTER UND 80,00 1,00 80,00
MODEM UND 110,00 1,00 110,00
COMPUTADORES SERVIDOR UND 750,00 4,00 3.000,00
CENTRAL TELEFONICA CON ORDENADOR UND 200,00 1,00 200,00
SUBTOTAL 27.145,77
TOTAL 194.111,58

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Autor.

10.3.2 Costos Indirectos del Proyecto

Los costos indirectos son aquellos que pueden ser atribuibles a la actividad de

contratacion en general, y pueden ser imputados a cada proyecto especifico.

Incluyen, entre otros, los siguientes:

a. Planificacion

b. Honorarios de Construccion
c. Tasas e Impuestos Legales
d. Gasto de Ventas

e. Costos Financieros
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f. Costos Fiduciarios

g. Costos de Fiscalizacion

h. Otros Costos como imprevistos, seguros, copias de planos y documentos,

suministros y gastos bancarios.

Tales costos se distribuyen utilizando métodos sistematicos y racionales, que
se aplican de manera uniforme a todos los costos que tienen similares
caracteristicas. La distribucion se basa en el nivel normal de actividad de

construccion.

A continuacion de presentan el detalle de los costos indirectos de construccion

para el proyecto en estudio.

TABLA 10.4 COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO

COSTOS INDIRECTOS

PLANIFICACION 6.366,86
PLANIFICACION ARQUITECTONICA 4.619,86
DISENO ESTRUCTURAL 776,45
DISENO HIDRAULICO-SANITARIO 388,22
DISENO ELECTRICO-TELEFONICO 388,22
PLANO TOPOGRAFICO 97,06
ESTUDIO DE SUELOS 97,06
CONSTRUCCION Y ADMINISTRACION 29.565,34
HONORARIOS DE CONSTRUCCION 17.963,59
HONORARIOS VENTAS 10.501,75
HONORARIOS LEGALES 1.100,00
TASAS E IMPUESTOS LEGAES 3.299,90
COLEGIO DE ARQUITECTOS 194,11
COLEGIO DE INGENIEROS 194,11
COSTOS DE APROBACION, PLANOS Y PERMISOS DE CONSTR 582,33
FONDO DE GARANTIA 388,22
TASAS E IMPUESTOS MUNICIPALES 1.941,12
GASTOS DE VENTAS 4.724,90
VARIOS-GESTION DE VENTAS 582,33
PUBLICIDAD 4.142,57
COSTOS FINANCIEROS ADICIONALES 2.193,46
FINANCIACION DEL PROYECTO 3.207,74
COSTOS FIDUCIARIOS 970,56
COSTOS DE FISCALIZACION 1.552,89
OTROS COSTOS 6.793,91
IMPREVISTOS 5.823,35
SEGUROS 582,33
COPIAS DE PLANOS Y DOCUMENTOS 194,11
SUMINISTROS 97,06
GASTOS BANCARIOS 97,06

TOTAL COSTOS INDIRECTOS 58.675,56

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Autor.
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COSTOS DE NOMINA DEL PERSONAL ADMINISTRATIVO

La empresa Construideas S.A, empresa encargada de la construccion del
proyecto realizar4 la contratacion, pago de sueldos y salarios, beneficios
sociales de ley para todo el personal involucrado en la gerencia, planificacion,

construccion, disefio arquitecténico, comercializacion y venta del proyecto.

Por estos servicios la Constructora cobrara un porcentaje de la obra ejecutada,
segun la oferta previamente presentada. Este costo esta incluido dentro de los

costos indirectos del proyecto.

En los servicios de construccion presentados, los sueldos y salarios se calculan
porcentualmente, de acuerdo a los requerimientos y responsabilidades de cada

empleado necesario para la ejecucion del Proyecto. (Ver Resumen Adjunto)



TABLA 10.5 SUELDOS Y SALARIOS

SUELDOS Y SALARIOS
# EMPLEADOS CARGO SALARIO MENSUAL  SALARIO ANUAL DECIMO TERCERO  DECIMO CUARTO ~ FONDOS RESERVA VACACIONES APORTE PATRONAL % PROPORCIONAL  TOTAL
1 GERENTE GENERAL 1100,00 13200,00 1100,00 264,00 1100,00 550,00 1603,80 25,00% 4454,45
1 INGENIERO CIVIL 830,00 9960,00 830,00 264,00 830,00 415,00 1210,14 50,00% 6754,57
1 ARQUITECTO 830,00 9960,00 830,00 264,00 830,00 415,00 1210,14 50,00% 6754,57
1 ASESOR COMERCIAL 350,00 4200,00 350,00 264,00 350,00 175,00 510,30 50,00% 2924,65
2 PERSONAL DE VENTAS 300,00 7200,00 600,00 528,00 600,00 300,00 874,80 50,00% 5051,40
1 PERSONAL DE CONTABILIDAD 300,00 3600,00 300,00 264,00 300,00 150,00 437,40 50,00% 2525,70
# EMPLEADOS CARGO SUELDO POR HONORARIOS
1 ASESOR LEGAL $ 550,00
1 DIRECTOR JURIDICO $ 550,00
TOTAL $ 29.565,34 |

AN’
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10.4 MARGEN OPERATIVO

Representa el porcentaje de las ventas que supone el margen del negocio en si

mismo, antes de descontar intereses, gastos extraordinarios e impuestos.

Mide el beneficio obtenido en la actividad por cada unidad monetaria

facturada.*®

TABLA 10.6 MARGEN OPERATIVO

TOTAL DE INGRESOS (VENTAS) 565.826,35
(-) TOTAL DE EGRESOS (COSTOS) 389.579,40
MARGEN OPERATIVO 176.246,95
MARGEN (=)  UTILIDAD BRUTA EN (=) 176.246,95 (=) 31,15%
VENTAS
VENTAS 565.826,35

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Autor.

ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

El estado de resultados, frecuentemente denominado estado de pérdidas y
ganancias, presenta los resultados de las operaciones de negocios realizadas
durante un periodo especifico (un trimestre o un afio). Este documento resume
los ingresos generados y los gastos en los que haya incurrido la empresa

durante el periodo contable en cuestién.>

Se determina la utilidad econdmica en funcién de las ventas y los costos del

proyecto. El resultado econémico es el siguiente

* Abanfin.com (2010): Estados financieros. URL: http://www.abanfin.com/modules
1 BESLEY Scott, “fundamentos de Administracion Financiera”, McGraw-Hill, Doceava Edicion,
México 2001,pag. 97
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TABLA 10.7 ESTADO DE RESULTADOS
(Del 01/06/2011 al 01/07/2012)

ESTADO DE RESULTADOS

VENTAS 565.826,35
(-) COSTO DE VENTAS) 389.579,40
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES 176.246,95
(-) GASTOS FINANCIEROS) 3.207,74

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 173.039,21
(-)15% (UTILIDAD A TRABAJADOREYS) 25.955,88
UTILIDAD ANTES IMPUESTO A LA RENTA 147.083,33
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA) 36.770,83
UTILIDAD NETA PARA SOCIOS 110.312,50

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autor.

10.5 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

El Balance General es un resumen de todo lo que tiene la empresa, de lo que

debe, de lo que le deben y de lo que realmente le pertenece a su propietario a

una fecha determinada.

TABLA 10.8 BALANCE GENERAL

(A 01/07/2012)

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE 85.000,00 |PASIVO CORRIENTE 60.000,00
CAJA BANCOS
Aporte Socios 25.000,00 Obligaciones Bancarias 60.000,00
Prestamos Bancos 60.000,00

TOTAL PASIVO 60.000,00
ACTIVO FlJO 140.000,00 [PATRIMONIO

Aportes Socios 165.000,00
Terreno 140000 Inversién Socio 25.000,00

Construideas 140.000,00

TOTAL PATRIMONIO 165.000,00
TOTAL ACTIVOS 225.000,00 | TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 225.000,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autor.
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10.6 ESTADO DE FLUJOS DE CAJA ANUAL Y PROYECTADO

El flujo de caja muestra el efectivo generado y utilizado en las actividades de

operacion, inversion y financiacion.

El objetivo del flujo de caja es basicamente determinar la capacidad de la
empresa para generar efectivo, con el cual pueda cumplir con sus obligaciones

y con sus proyectos de inversion y expansion.

Adicionalmente, el flujo de caja permite hacer un estudio o analisis de cada una
de las partidas con incidencia en la generacion de efectivo, datos que pueden
ser de gran utilidad para la el disefio de politicas y estrategias encaminadas a

realizar una utilizacién de los recursos de la empresa de forma mas eficiente.



TABLA 10.9 FLUJO DE EFECTIVO

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

DETALLES 1-jun-11 1-jul-11 1-ago-11 1-sep-11 1-oct-11 1-nov-11 1-dic-11 1-ene-12 1-feb-12 1-mar-12 1-abr-12 1-may-12 1-jun-12 1-jul-12] TOTAL
INGRESOS - 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

INGRESOS DEL PROYECTO 20.700,00 1117876  30.748,52  22.732,49 25.704,19 22.708,50 22.080,69 23.203,61  25.18350  30.116,34 24.482,57 23.209,76 33.170,32  250.607,09 | 565.826,35
TOTAL DE INGRESOS - 20.700,00 11.178,76 _ 30.748,52 _ 22.732,49 25.704,19 22.708,50 22.080,69  23.203,61  25.183,50  30.116,34 24.482,57 23.209,76 33.170,32  250.607,09 | 565.826,35
COSTOS DIRECTOS

COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO - 19.60527  11.646,69 14.034,27 11.937,86 11.064,36 1211256  14.170,15  18.246,49 13.587,81 14.092,50 17.372,99 36.240,63 | 194.111,58
COSTOS INDIRECTOS

COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO 8.617,74 1.212,87 3.806,06 3.806,06 4.025,40 4.025,40 402540  4.025,40 4.025,40 4.025,40 4.025,40 3.704,63 3.704,63 5.645,75 58.675,56
COSTO DIRECTO + INDIRECTO 8.617,74 1.212,87]  23.411,33] 15.452,75 18.059,67 15.963,27 15.089,76 | 16.137,97 | 18.19555] 22.271,89 17.613,21 17.797,13 21.077,62 41.886,38 | 252.787,14
OTROS EGRESOS

CUENTAS POR PAGAR - -
15% TRABAJADORES 25.955,88 25.955,88
25% IMPUESTO A LA RENTA 36.770,83 36.770,83

TOTAL EGRESOS - 8.617,74 1.212,87 | 23.41133] 15.452,75 18.059,67 15.963,27 15.089,76 | 16.137,97| 18.19555 | 22.271,89 17.613,21 17.797,13 21.077,62] 104.613,09 | 31551385
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL - 12.082,26 9.965,88 7.337,19 7.279,73 7.644,52 6.745,24 6.990,93 |  7.065,64 6.987,95 7.844,45 6.869,36 5.412,63 12.092,70 | 145.994,00 | 250.312,50
FLUJO DE CAJA ACUMULADO - 12.082,26 22.048,15 | 29.385,34 | 36.665,07 44.309,59 51.054,83 58.045,76 | 65.111,40 | 72.099,36 | 79.943,81 86.813,16 92.225,80 | 104.318,50 | 250.312,50

FLUJO DE CAJA DE LA INVERSION

| 1-jun-11 1-jul-11 1-ago-11 1-sep-11 1-oct-11 1-nov-11 1-dic-11 1-ene-12 1-feb-12 1-mar-12 1-abr-12 1-may-12 1-jun-12 1-jul-12 TOTAL
-] 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

CAPITAL DE TRABAJO NETO

Capital de Trabajo neto (25.000,00) - - - - - - - - - - 25.000,00 -
Terreno (140.000,00) - (140.000,00)
TOTAL (165.000,00) - - - - - - - - - - - - - 25.000,00 |  (140.000,00)
[FLUIO TOTAL PROYECTO (165.000,00) 12.082,26 9.965,88 7.337,19 7.279,73 7.644,52 6.745,24 6.990,93  7.065,64 6.987,95 7.844,45 6.869,36 5.412,63 12.092,70 _ 120.994,00 _ 250.312,50
[FLUIO TOTAL PROYECTO ACUMULADO | | 12.082,26] 22.04815| 29.38534] 36.665,07 | 4430959 | 51.054,83]  58.04576 | 65.111,40] 72.09936 | 79.943,81] 86.813,16] 9222580 [ 104.31850] 225312,50] 110.312,50

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Autor.

911
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10.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio, en términos de contabilidad de costos, es aquel punto de
actividad (volumen de ventas) donde los ingresos totales son iguales a los
costos totales, es decir, el punto de actividad donde no existe utilidad ni

pérdida.

El punto de equilibrio de la empresa se encuentra entre la venta de 8,23

departamentos, obteniendo un ingreso de $ 252.787,14

10.8 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

10.8.1 Andlisis de Sensibilidad

SENSIBILIDAD A LA VARIACION DEL PRECIO DE LAS VIVIENDAS

Se investiga la variacion del Valor Actual Neto (VAN) y de la Tasa interna de
Retorno (TIR) a una disminucion o un aumento en los precios del m2 de los

departamentos de hasta el 3%. Se consignan los resultados:

Una disminucioén en el precio de los departamentos en un 3% haria que el VAN
del proyecto se ubique en $13.397,30 La TIR disminuiria a 31,04%. Por el
contrario un aumento del 3% en el precio elevaria el Van a $ 30.579,84 con una
TIR de 42,39%.

TABLA 10.10 SENSIBILIDAD DEL PROYECTO A LA
VARIACION DEL PRECIO DE LAS VIVIENDAS

DISMINUCION EN LOS PRECIOS
VAN 13.397,30
TIR 31,04%

INCREMENTO EN LOS PRECIOS
VAN 30.579,84
TIR 42.39%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Autor.
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ESCENARIOS

Se investiga la variacién del VAN y de la TIR referente a una disminucion en los

costos del proyecto en un 2%, sumados a un incremento en los precios de los
departamentos en un 3%.

Asi como también se analiza un aumento en los costos del proyecto en un 2%,

sumado a una disminucién en los precios de los departamentos en un 3%.

TABLA 10.11 ESCENARIOS

CASO BASE PEOR CASO MEJOR CASO

PRECIO DEL M2 POR UNIDAD DEPARTAMENTOS 1.100,00 1.067,00 1.133,00
PRECIO DEL M2 POR UNIDAD LOCALES COMERCIALES 1.150,00 1.115,50 1.184,50
VALOR ACTUAL NETO (VAN) $ 22.253,57 8.692,83 35.984,53
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) % 36,74% 27,46% 45,90%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Autor.

e Segun los datos presentados, se observa que aun en el escenario

pesimista el negocio sigue siendo rentable, presentando un VAN de $
8.692,83 y una TIR de 27,46%.

e El Escenario normal presenta resultados rentables obteniendo asi una
TIR del 36,74% y un VAN de $ 22.253,57

¢ Respecto al escenario optimista se observa que se obtiene una TIR de
45,90% y un VAN de $35.984,53

10.9 EVALUACION

10.9.1 Valor Actual Neto (VAN)

Es aquel valor que consiste en traer cada uno de los flujos netos de caja
recuperados de la inversion durante los periodos de su vida util descontados a
una tasa de oportunidad de capital.
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En cuanto a la interpretacion de los resultados del VAN es necesario hacer las

siguientes reflexiones:

VAN mayor a cero, quiere decir que el capital invertido tiene una tasa de
rentabilidad superior a la tasa de oportunidad del capital, por lo tanto el
proyecto es atractivo y confiable.

VAN igual a cero, quiere decir, que descontado los flujos netos de efectivo a la
tasa de oportunidad de capital son iguales a la inversion, por consiguiente se

puede o no realizar el proyecto o cambiar la inversion.

VAN menor a cero, quiere decir que solamente se puede recuperar el capital
invertido a largo plazo. En estos casos la rentabilidad del flujo de efectivo es
menor que la tasa de interés y oportunidad de capital por lo tanto el proyecto
debe rechazarse.

Para el calculo del VAN, los flujos futuros de efectivo se descontaran a la tasa
del Costo Promedio Ponderada de Capital (CPPC)

Con los datos referentes al flujo de caja operacional del presente proyecto, se
ha calculado los valores presentes de cada uno de los ingresos proyectados,
los cuales al restarle la inversion inicial nos indica un VAN positivo de $

22.253,57 por lo que la inversién es factible de realizarla.

10.9.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se define como la tasa de descuento que iguala el valor presente o actual de
las entradas netas de efectivo con la inversion inicial asociada a un proyecto.
Esto significa que la tasa interna de retorno iguala a 0 (cero) el valor actual neto

de una oportunidad de inversion.

La tasa interna de retorno para el proyecto es de 36,74%, atractiva para la

creacion del negocio.
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CAPITULO Xl

11 PROPUESTA DEL NEGOCIO

11.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

La inversion inicial necesaria para la construccién del proyecto serd de

US$225.000, la misma que se financiara de la siguiente manera:

e Inversién Socio por un valor $25.000.

e Préstamo bancario por un valor de $60.000, que sera cubierto en 10
meses con una tasa de interés del 11,5%.

e Inversion por parte de la empresa Construideas por un valor de $140.000,

que corresponde al terreno donde se ejecutara la construccion.

Se necesitara incluir un fondo de emergencia, hasta del 5%, para cubrir
incertidumbres en el proceso de licitacion. Si el proyecto es propuesto durante
un tiempo de alza de la tierra, material y mano de obra, el fondo puede

necesitar ser mayor por el costo fluctuante de los articulos en el proyecto.
11.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA
El financiamiento se lo repartirdA mediante una inversion de la empresa

Construideas S.A por $ 140.000 que corresponderia al terreno, inversion de un

socio por un valor de $25.000 y un préstamo bancario por $ 60.000.
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TABLA 11.1 ESTRUCTURA DE CAPITAL

VALOR %
Obligaciones Bancarias 60.000,00 26,67%
Aportes Socios 165.000,00 73,33%
TOTAL 225.000,00 100,00%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Autor.

11.3 USO DE FONDOS

Los fondos del proyecto se los empleara en cuatro rubros principales: costo del
terreno, costos directos, costos indirectos y el costo de amoblar 9

departamentos.

En la siguiente tabla se representan los costos valorados en dolares.

TABLA 11.2 COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

DESCRIPCION
1 TERRENO 140.000,00
2 COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION 194.111,58
3 COSTOS INDIRECTOS 58.675,56
COSTO TOTAL DEL PROYECTO 392.787,14

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Autor.

11.4 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Es el rendimiento que el inversionista obtendra al poner su dinero en la

compafia. El porcentaje de ganancia sobre el capital invertido.

Tienen como finalidad medir la eficiencia de la empresa para usar sus activos y

administrar sus operaciones.
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Luego de todo el analisis realizado la reparticion de las utilidades del proyecto

son las siguientes:

TABLA 11.3 TABLA DE REPARTICION DE UTILIDADES

CUADRO DE REPARTICION DE UTILIDADES E INVERSION

DETALLE INVERSION INICIAL | % INVERSION | UTILIDAD PARA REPARTIR | UTILIDAD TOTAL |
Inversién Socio 25.000,00 15,15% 16.714,01 16.714,01
Construideas 140.000,00 84,85% 93.598,48 233.598,48
165.000,00 (100,00% 110.312,50 250.312,50

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Autor.
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CAPITULO XII

12 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1 CONCLUSIONES

e Cada parte del Plan de Negocios ha sido intensamente investigada,
analizada y se han diseflado estrategias innovadoras que hacen que el

Plan de negocios se lo pueda implementar inmediatamente.

e Existen organismos e instituciones publicas, como el Banco Ecuatoriano
de la Vivienda (BEV), el Banco del Pacifico y el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS), que apoyan la construcciéon de viviendas,
otorgando créditos con mayor facilidad, esta condicion es una ventaja
porque existe apoyo financiero y asistencia técnica para que los clientes

puedan acceder al producto.

e La tendencia de estudiantes de provincia es buscar una mejor

preparacion académica en las principales ciudades del pais.

e EIl Ecuador cuenta con condiciones privilegiadas para la construccion de
residencias universitarias, ya que es un mercado poco explotado, que
posee una gran demanda de estudiantes de provincia que deciden
realizar sus estudios en las principales ciudades y no encuentran un lugar
gue logre satisfacer sus necesidades para obtener un correcto

desempefio académico.

e Del analisis de mercado se establece que la demanda supera
ampliamente la oferta actual de este producto, lo que resulta en una alta

posibilidad de éxito para el negocio.
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De acuerdo a la investigacion de mercados se determiné que la mayoria
de estudiantes estan dispuestos a comprar un departamento; ya que les
permite terminar sus estudios superiores y al mismo tiempo ganar

plusvalia.

La mejor forma para que el producto ingrese de manera exitosa en el
mercado, es desarrollando estrategias que permitirAn mantener una

posicién competitiva dentro del sector.

La ventaja de construir el proyecto a través de la empresa Construideas
S.A permitira abaratar costos, asi como también beneficiarse del prestigio
de la compafia para efectos de calidad, atencion al cliente y garantia del

producto ofrecido.

Uno de los factores mas importantes para el éxito del negocio es la
ubicacion, por esta razon se ha decidido ubicar el proyecto en el sector
centro-norte ya que cumple con la mayoria de los factores que los

estudiantes consideraron como importantes e indispensables.

El personal que se encargard de ejecutar el proyecto ha sido
seleccionado, en base a sus habilidades y destrezas, definiendo

claramente sus funciones para un desenvolvimiento de forma eficiente.

La construccion del proyecto tiene una duracion de 14 meses, dividido en
15 actividades principales, que poseen un tiempo definido y un

presupuesto asignado.

El principal riesgo del proyecto es el alza de los precios en los materiales
de materia prima, debido a que incrementarian el costo de los

departamentos.
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De acuerdo a los resultados financieros obtenidos, se puede determinar
que invertir en la construccion de una residencia universitaria es un
negocio rentable, ya que cuenta con un TIR mayor de 30% y un VAN
positivo de $22.253,77

RECOMENDACIONES

Investigar, las caracteristicas, los precios vigentes en el sector, el valor
agregado, el area de las viviendas y la calidad de los materiales y
acabados utilizados para establecer de manera correcta los precios de los

departamentos.

Ubicar la residencia estudiantii en un area donde se pueda encontrar

variedad de servicios, que permitan garantizar el bienestar de los clientes.

Buscar permanentemente informacién de las tendencias del mercado,
considerando el precio y calidad, con la finalidad de implementar
estrategias oportunas de venta.

Brindar capacitacién constante al personal para que perfeccionen sus
conocimientos sobre el negocio y mejore su productividad.

Se recomienda vender antes que arrendar los departamentos, ya que
beneficia a la empresa al obtener una recuperacion mas corta del capital
invertido y a los clientes quienes podran ganar plusvalia por la inversion

realizada.

Utilizar un estricto control, sobre el tiempo y presupuesto asignado a cada
una de las actividades que conforman la construccion del proyecto, para
evitar retrasos y tener un mejor control sobre los costos que involucra la

construccion de la residencia estudiantil.
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Realizar una correcta planificacion para la compra de materia prima, que
permita a la empresa mejorar su eficiencia, e incluso incurrir en compras

al por mayor lo que implica un costo menor.

Utilizar apalancamiento financiero para cubrir el déficit de dinero del

inversionista.

La rentabilidad es de primer orden, al existir mercado creciente y un alta

demanda, invertir en el negocio representa ganancias a corto plazo.

La construccion de la residencia universitaria Casa Madrid representa un
rendimiento financiero positivo, por lo que se recomienda ponerlo en

ejecucion lo mas pronto posible
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ANEXOS 1

ASPECTOS GENERALES

VISTA PANORAMICA
LOCALES COMERCIALES




DORMITORIO AMOBLADO

DORMITORIO AMOBLADO CON CAMA DESPLEGADA DESDE LA PARED




ANEXOS 2

LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y SUS PRODUCTOS O SERVICIOS

EVOLUCION DEL PIB

Evolucion del PIB
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autor.

EVOLUCION DEL PIB DE LA CONSTRUCCION
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EVOLUCION DE LA INFLACION EN LOS ULTIMOS CINCO ANOS
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Autor.
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OCUPACION, DESEMPLEO Y SUBEMPLEO EN EL ECUADOR
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ANEXOS 3

INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO

ENCUESTA

Buenos Dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas, estoy realizando una
encuesta para conocer el grado de aceptacién de la construccién de una residencia

universitaria en la ciudad de Quito; (sus nombres o teléfonos no son obligatorios

llenarlos)
Nombre: Sector donde vive:
NUmero de teléfono: Edad:

1.- ¢Lavivienda en la que reside es?

PROPIA []
ARRENDADA []
OTRO []

(ESPECIFIQUE)

2.- En caso de ser arrendada ¢, Cuanto paga mensualmente?

100-200$ []
201-300$ []
301-400% []
400$-MAS []

3.- ¢ Qué incluye el pago del lugar donde reside?

PARQUEADERO L[]
CONDOMINIO []
ALIMENTACION []




SERVICIOS BASICOS
INTERNET

HEEgN

NADA
4.- ;Posee vehiculo?

S| (1 No []

5.- ¢ Le gustaria vivir en una residencia estudiantil?

S| (1 No []

Por que

Si su respuesta es Sl, pase a la pregunta 6 Si su respuesta es No Muchas

gracias.

6.- ¢Le gustaria comprar o arrendar un departamento dentro de la residencia

estudiantil?
COMPRAR []
ARRENDAR []

7.- ¢ Quién tomaria la decisién de adquirir el producto?

HERMANOS [ 1 PADRES [ 1 oTrOS []

8.- ¢ Le gustaria que el departamento se encuentre amoblado?

S| (1 No []



9.- ¢Le gustaria que el departamento sea en una habitacion simple o doble?

SIMPLE []
DOBLE []

10.- ¢ En qué sector le gustaria que se encuentre la residencia estudiantil?

CENTRO-NORTE  [_| NORTE-NORTE []
SUR [] VALLE DE LOS CHILLOS [
VALLE TUMBACO L[]

11.- Sefale los tres principales servicios que le gustaria que tenga una residencia

universitaria

ALIMENTACION
LAVANDERIA
PARQUEADERO
INTERNET
BIBLIOTECA

oo

SALAS DE ENTRETENIMIENTO

12.- ¢;Durante su carrera universitaria, estaria dispuesto a pagar $250 délares
mensuales por un departamento arrendado o 556 délares durante 72 meses por
la compra de un departamento que brinde alojamiento con instalaciones
totalmente amobladas, seguridad y amplios espacios verdes en la ciudad de
Quito?

$250

$556
Por que

[]
[]

| GRACIAS POR SU COLABORACION!



PLAN DE MARKETING

MEDIOS DE PUBLICIDAD A UTILIZARSE

ANEXOS 4

UNIDADES MEDIOS DE COMUNICACION MASIVOS MEDIO COSTO UNITARIO COSTO TOTAL 1-jun-11  1-jul-11  1-ago-11 1-sep-11 1-oct-11 1-nov-11 1-dic-11 1-ene-12
1 UNIDAD 2x2 mts LONA NUEVA 120 120 1
52 CLASIFICADOS EL COMERCIO 26,35 1370,2 4 4 2 2 2 3 3
11 PAGINA PROYECTOS INMOBILIA.COM 112 1232 1 1 1 1 1 1 1
360 HOJAS FLYERS 0,63 226,8 20 40 40 20 20 30 30 20
300 HOJAS DIPTICOS 0,67 201 20 20 20 10 10 30 30 20
28 CLASIFICADOS EL PORTAL 78 235 4 4 4 2 2
2 CLASIFICADOS LA FAMILIA 55 110 1 1
1 FERIA FERIA INMOBILIARIA 320 320 1
75 UNIDADES ADHESIVOS 2,25 168,75 20 20 20 5 5 5
6 CLASIFICADOS CONSTRUIR 64,27 385,62 2 2 1 1
UNIDADES MEDIOS DE COMUNICACION MASIVOS MEDIO COSTO UNITARIO COSTO TOTAL 1-feb-12  1-mar-12 1-abr-12 1-may-12 1-jun-12  1-jul-12
0 UNIDAD 2x2 mts LONA NUEVA 120 0
14 CLASIFICADOS EL COMERCIO 26,35 368,9 2 2 4 4 1 1
2 PAGINA PROYECTOS INMOBILIA.COM 112 224 1 1
70 HOJAS FLYERS 0,63 44,1 10 10 10 20 10 10
70 HOJAS DIPTICOS 0,67 46,9 10 10 10 20 10 10
10 CLASIFICADOS EL PORTAL 78 235 2 2 2 2 2
0 CLASIFICADOS LA FAMILIA 55 0
0 FERIA FERIA INMOBILIARIA 320 0
0 UNIDADES ADHESIVOS 2,25 0
0 CLASIFICADOS CONSTRUIR 64,27 0




ANEXOS 6

DORMITORIO SIN AMOBLAR

COCINA DEPARTAMENTO




BANO DEPARTAMENTO

TERRENO RESIDENCIA UNIVERSITARIA CASA MADRID VISTA CENTRAL




TERRENO RESIDENCIA UNIVERSITARIA CASA MADRID VISTA LATERAL

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: Autor.
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