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RESUMEN

El desarrollo de esta monografia documenta el Plan de Negocios del Proyecto
Inmobiliario Sismo — Resistente PROMOL S.A, ubicado en la Provincia de
Pichincha via a la mitad el Mundo, en el sector de Pomasqui.

PROMOL S.A fue concebido a partir de: estudios macroeconomicos del pais,
analisis de las preferencias de la poblacién, su situaciébn economica, déficit
habitacional de la provincia y posibilidades de la demanda potencial para el
sector. Se desarrollaron: un presupuesto que determiné los costos del
proyecto, y un estudio financiero por el cual se determinaron los escenarios
optimista y pesimista con los riesgos que un proyecto inmobiliario conlleva al

momento de iniciarlo con éstas caracteristicas.

Adicionalmente se indican los tramites legales necesarios para: Desarrollar y
Gerenciar el proyecto y acceder a préstamos en el Banco Ecuatoriano de la
Vivienda (BEV).

Luego de evaluar los diferentes factores que intervienen en la planificacion,
financiacion y construccion del Plan de Negocios se lleg6 a la conclusion que el
proyecto PROMOL S.A es viable.
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ABSTRACT

This monograph documents the Business Plan for the Real State Project
“Sismo — Resistente PROMOL S. A.” located in the Middle of World Highway,

Pomasqui sector, Pichincha Province, Ecuador.

PROMOL S.A was conceived from macroeconomic studies of the country,
population preferences analysis, their economic situation, the housing deficit in
the province and, the potential demand for the sector. The following items were
developed: a budget to determine the project costs and, a financial study
hereby the pessimist and optimist scenarios with the start point inherent risks

for a real state project having these features were determined.
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INTRODUCCION

El sector de la construccion en la actualidad genera altos niveles de
rentabilidad, propiciando un auge en el desarrollo de proyectos habitacionales
en el Ecuador y generando nuevos puestos de trabajo gracias a que el Estado
Ecuatoriano ha incentivado el sector inmobiliario a través de la colocacion

de recursos a constructores asi como incentivos habitacionales para los

beneficiarios que opten por la adquisicién de una vivienda.

De acuerdo al ultimo censo realizado en el afio 2011, el déficit habitacional ha
alcanzado un millon quinientos mil unidades habitacionales. El sector
inmobiliario muestra una tendencia creciente en la oferta de nuevas unidades,

lo que podra paliar en cierta medida el déficit existente.

A través del Proyecto PROMOL S.A., se busca que nuestra empresa con la
experiencia de este proyecto de inicio a la implementacion de nuevos proyectos
en el sector, para formar una solida y prestigiosa empresa en el mercado

inmobiliario.

El desarrollo de este proyecto, se inici6 previamente con una investigacion del
mercado en el sector en donde se pretende construir, de esta manera
generando una vision clara y objetiva de la demanda existente en el Nor
Occidente de la ciudad de Quito. De la misma forma se realiz6 un analisis
técnico y financiero que nos permite visualizar el desarrollo del proyecto
habitacional, para tomar las decisiones adecuadas y asi continuar con el

desarrollo del proyecto habitacional.

Luego del analisis realizado el proyecto PROMOL S.A presenta indices de
rentabilidad positivos por lo que el proyecto habitacional es viable, desde el

punto de vista financiero.



JUSTIFICACION

EL Gobierno del Ecuador con el propdsito de buscar soluciones al problema
habitacional el 28 de noviembre del 2010 a través del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) realizo el VII Censo de Poblacion y VI de

Vivienda.

EL Instituto Nacional de Estadisticas y Censos anuncio las cifras del censo de
poblacion y vivienda, estableciendo que en el Ecuador existen 4.654.054
viviendas particulares, el 72% de viviendas tienen agua proveniente de red
publica y el 93% servicio eléctrico de red publica, ademas 2.438.056 familias
tienen vivienda propia.

El déficit poblacional alcanza 1.2 millones aproximadamente por lo que es
urgente que el Estado Ecuatoriano adopte una politica que permita la
construccion de soluciones habitacionales y no continte el incremento del

déficit habitacional.

Ante el conocimiento del incremento del déficit habitacional el Gobierno formo
una comision de vivienda integrado por: Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo (SENPLADES), Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV), Ministerio
de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI), Ministerio de Coordinacion de
Desarrollo Social, que tiene los siguientes objetivos:

e Establecer y homologar los lineamientos, criterios técnicos y esquemas
metodoldgicos para el calculo de indicadores del sector vivienda, que
estén relacionados con la: “Politica Nacional de Habitat Sustentable,
Asentamientos Urbanos de Vivienda Digna” que se encuentra
ejecutando el MIDUVI y con el “Plan Nacional del Buen Vivir”
desarrollado por SENPLADES.

o El Estado Ecuatoriano con el afan de fomentar el desarrollo de vivienda
otorgo 600 millones de dolares de los fondos de la Reserva
Internacional de Libre Disponibilidad (RILD) con tasas preferenciales
que llegan al constructor y a los beneficiarios finales al 5% de interés

anual, distribuidos de la siguiente manera: al Banco Ecuatoriano de la



Vivienda para créditos al constructor 200 millones de délares, al MIDUVI
para incentives habitacionales 200 millones de ddlares y al Banco del
Pacifico para créditos a largo plazo para beneficiarios finales 200

millones de ddlares.

OBJETIVO GENERAL

La politica del Estado Ecuatoriano es fomentar el financiamiento a través de los

organismos del Estado para disminuir el déficit habitacional.

OBJETIVO ESPECIFICO

Conociendo la necesidad de fomentar el desarrollo en el pais y aprovechando
los incentivos habitacionales que otorga el Estado Ecuatoriano planteamos el
desarrollo del Proyecto Habitacional PROMOL S.A con el fin de desarrollar las
primeras 10 viviendas destinadas a familias de recursos econémicos de clase

media.



CAPITULO 1

Resumen Ejecutivo

1.1. Introduccion

El Plan de Negocios desarrollado para el Proyecto Inmobiliario sismo —
resistente PROMOL S.A., implantado en el sector de la Mitad del Mundo, de la
ciudad de Quito, tiene como principal objetivo respaldar la factibilidad del

proyecto.

Para poder alcanzar este objetivo se han realizado diferentes tipos de andlisis:
la situacion actual de la economia con sus respectivas proyecciones,
investigacion de la oferta y de la demanda que tiene el proyecto, la estrategia
comercial, financiera, los aspectos legales y la parte de gerencia del proyecto
encaminado a ser una empresa inmobiliaria lider en el mercado.

A continuacion se presenta un breve resumen.

1.2. Antecedentes

El sector de la Mitad del Mundo, donde se esta iniciando el Proyecto
compuesto por diez (10) unidades de vivienda, es un sector de clase media que
cuenta con todos los servicios necesarios para que exista la suficiente
habitabilidad. El terreno donde se va a construir favorece vias secundarias y a
su vez tiene la facilidad de transporte publico, ademés que se encuentran

diversos comercios en las inmediaciones.

El proyecto tiene un atractivo como es el factor de clima en este sector, los
clientes potenciales buscan tranquilidad y a su vez el poder tener contacto

directo con la naturaleza.

1.3. Analisis Econdmico

Varios de los indicadores econdémicos como el Producto Interno Bruto, la

inflacion, los niveles salariales, el sistema de créditos para la vivienda, las tasas



de interés y ciertos estimulos del gobierno para el sector de la vivienda,

presentan un escenario favorable para la viabilidad del proyecto.

El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), principal inversionista
institucional del pais, promoviendo, como politica institucional, la inyeccion de
recursos para el financiamiento de viviendas para sus afiliados, lo cual implica
una alianza estratégica primordial para los posibles compradores de las

viviendas del proyecto.

El gobierno nacional en su politica de estimular al sector de la vivienda, a
través del MIDUVI esta entregando un bono de $ 5.000 délares americanos,
para la compra de viviendas nuevas hasta $ 60.000 ddlares americanos,
situacion que resulta muy favorable al Proyecto “PROMOL S. A.”, de esta

manera las unidades de vivienda se enmarcan en este contexto.

Tabla Nro. 1.1: Contexto para Unidades de Vivienda de PROMOL S.A.

Ingreso
Modalidad de & Valor de la .
. ., Mensual .. Ahorro en promedio
ejecucion o vivienda
Familiar
Promesa de
compraventa entregada de $5.500
P 8 hasta 10 SBU » 30% valor vivienda
por la empresa hasta $ 60.000
Inmobiliaria

Elaborado por: Los Autores

1.4. Caracteristicas del Proyecto

De acuerdo a lo que se establece en el proyecto, el area de terreno donde se
construiran las viviendas, tiene una superficie de 1.077,30 metros cuadrados,
con un costo por metro cuadrado de $ 30 ddlares americanos, y estaria

constituido por diez casas individuales de acuerdo al siguiente detalle:



Tabla Nro.1.2: Area de Terreno Proyecto PROMOL S.A.

TIPO No AREA
Vivienda tipo A 10 150m2
TOTAL AREA DE CONSTRUCCION | 1500 m2

Elaborado por: Los Autores.

De acuerdo a lo indicado, las casas estarian conformadas por dos plantas mas
terraza. En la planta baja con un area de 60 m2 estaria ubicada la sala,
comedor, la cocina y un bafio social; y en el segundo piso un dormitorio master
con bafo y vestidor, dos dormitorios con bafio compartido y en la parte de la

terraza un dormitorio con bafio, lavanderia y la terraza descubierta.

1.4.1. Costos del Proyecto:

Dentro de la estructura de costos del proyecto se encuentran considerados los
costos directos por un monto de $368.981,94que representan el 89,05% y los
costos indirectos por un valor de $13.045,88 correspondientes al 3,15%; el
7,80% restante se refiere al valor del terreno considerado un aporte de los

socios del proyecto por $32.319,00 délares. (Tabla Nro. 20).

En base a la estructura de costos descrita anteriormente, tenemos que los

costos unitarios por vivienda serian los siguientes:

Tabla Nro. 1.3: Costos Unitarios por Vivienda de PROMOL S.A.

COSTOS COSTOS
TIP No. TO M2
0 ° UNITARIOS TOTAL cOsTO
Casa 10| 41.434,68] 414.346,82 276,23
TOTAL 414.346,82

Elaborado por: Los Autores.

1.4.2. Tiempo de vida del Proyecto:

Se ha considerado un periodo de construccion de 10 meses. De acuerdo a lo
presentado en el flujo de ventas, las ventas y recuperacion de las mismas se
las realizaria en 14 meses, dentro de los cuales se encuentra incluido el

periodo de construcciébn mencionado.



1.4.3. Propuesta Comercial:
El precio de las viviendas que ofrece el proyecto inmobiliario es de $50.000,00

con un precio promedio de $333.33 por m?

Tabla Nro. 1.4: Precio de Venta Unidades de Vivienda de PROMOL S.A.

TIPO AREA PRECIO PRECIO NUMERO VALOR DE
CONSTRUIDA VIVIENDA m? CASAS VENTA TOTAL

PROYECTO

Casa 150 m* 50.000,00 333,33 10 500.000,00

Elaborado por: Los Autores

La forma de financiamiento planteada seria el 30% de entrada y el saldo
restante del 70% financiado por un préstamo hipotecario por una institucion

financiera intermediaria (IF1).

1.4.4. Propuesta Financiera

1.4.4.1. Flujo de Ventas

Con base en el flujo de ventas presentado en el proyecto (Anexol), se puede
resumir que las ventas se las realizaran bajo el siguiente esquema: En el mes 0
el proyecto contaré con las preventas de 3 unidades, que equivalen al 100% de
las unidades vendidas en dicho mes, con una entrada en efectivo del 30% que

corresponde al valor de la vivienda.

Tomando en cuenta estos factores es importante calcular el punto de equilibrio
del proyecto y asi determinar entre otros criterios financieros, el numero de
viviendas que deben ser vendidas, para entonces empezar a generar
utilidades. El célculo se presenta en la Tabla Nro. 31 correspondiente al
desarrollo del andlisis financiero del proyecto, refleja que la venta de la
3ra.casa representa nuestro punto de equilibrio, el mismo que esta

representado graficamente en el numeral 8.1.3 de esta monografia.

1.4.4.2. Flujo de Caja
El flujo de caja (Anexo 2) se encuentra proyectado a 14 meses, periodo que
duraria la construccion del proyecto presentado, de acuerdo al cronograma

valorado de obra.



Ingresos — Financiamiento del Proyecto

De acuerdo a lo presentado, el costo total del proyecto que asciende a

$414.346,82 ddllares americanos, sera financiado de la siguiente

manera.:
Tabla Nro. 1.5: Financiamiento Proyecto PROMOL S.A.
usD %
Marcelo Proafio y Andres Molina 39.580,33 9,56

BEV 180.000,00 43,44
Preventas 100.000,00 24,13
Avance de Construccion como aporte

d 94.766,49 22,87

e preventas
Total 414.346,82 100

Elaborado por: Los Autores

Las aportaciones para cubrir el costo del proyecto PROMOL S.A. estarian
conformadas de los montos y estructuras financieras detalladas a

continuacion:

Socios del Proyecto (Marcelo Proafio- Andrés Molina)

Tabla Nro. 1.6: Aporte Socios en Proyecto PROMOL S.A.

UsSD %
Datos Detalle USD % TOTAL Aportes
Marcelo Efectivo 4.111,33 1,00%
Proafio Terreno 32.319,00 7,80% 39.580,33 9,56%
Andrés Molina | Planificacion 3.150,00 0,76%
Total Socios 39.580,33 9,56% 39.580,33 9,56%

Elaborado por: Los Autores

Banco Ecuatoriano de la Vivienda

Tabla Nro. 1.7: Aporte BEV en Proyecto PROMOL S.A

UsD %
0,
Datos Detalle usb 7o TOTAL Aportes
BEV Efectivo 180.000,00 | 43,44% | 180.000,00 | 43,44%
Total Aportes BEV 180.000,00 | 43,44% | 180.000,00 | 43,44%

Elaborado por: Los Autores



Preventas
Tabla Nro. 1.8: Aportes Preventas en Proyecto PROMOL S.A
uUsD %
Dat Detall D %
alos cralie uS ° TOTAL | Aportes
Efectivo 100.000,00 24,13%

) ’ o
Preventas Obras 94.766.49 22.87% 194.766,49 47,01%
Total Aportes Preventas 194.766,49 47,01% | 194.766,49 47,01%

Elaborado por: Los Autores

Edresos:

Dentro de los egresos del proyecto se considera las obras civiles que

ascienden a $ 368.981,94 ddélares americanos, valor que incluye los

costos directos y los costos de infraestructura, mismos que se

encuentran justificados en el cronograma valorado del proyecto.

1.4.4.3. Tasa de descuento

Bajo el esquema de inversion planteado, se ha seleccionado una tasa de

descuento del 23,09% anual para el calculo del Valor Actual Neto (VAN), tasa

que corresponderia al rendimiento minimo esperado para invertir en el

proyecto.

Tabla Nro. 1.9: Evaluacion Financiera Proyecto PROMOL S.A.

DESCRIPCION |VALOR TOTAL |
Ingresos
Ventas 500.000,00
Total Ingresos 500.000,00
Egresos
Terreno 32.319,00
Obra Civil 368.981,94
Planificacion 3.150,00
Varios 9.895,88
Total Egresos 414.346,82
Flujo de Efectivo

Operacional 85.653,18
VAN 53.037,67
TIR 10,52%

Elaborado por: Los Autores
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1.5. Evaluaciéon Financiera
Con la tasa de descuento del 23,09% anual (1,92% mensual), el flujo de
efectivo esperado arroja un (VAN) positivo de $ 53.037,67 ddlares americanos,

lo que hace que el proyecto sea viable, segun se calcula en la Tabla Nro. 9

1.6. Investigacion de Mercados:

De la investigacion de la demanda del mercado y de la competencia, detallados
en el Capitulo 3 con sus respectivas tablas y resultados, se deduce lo

siguiente:

e El 54% de la demanda potencial prefiere vivir en casa de condominio y el
52% preferiria vivir en el sector de la Mitad del Mundo. Y estaria dispuesta a

pagar en promedio por su vivienda $ 40.000 a $ 60.000.

e Un gran porcentaje de clientes preferirian vivir alejado de la ciudad, por lo
que las mismas tienen vivo interés en adquirir una vivienda nueva, a su vez
la gran mayoria necesita una nueva vivienda con un 55% por lo que al
parecer la gran parte de los encuestados no poseen vivienda propia,

aspecto que resulta coyuntural y favorable al proyecto.

e En el sector se ofrecen viviendas desde los 53 m2 hasta viviendas de
164m2, con precios por m2 de construccion desde $ 373,13 ddlares hasta $
567,07, segun se documenta en el Anexo Nro. 3. Esta situacion hace que el
Proyecto PROMOL se encuentre en ventaja de precios respecto de la

competencia.

e La velocidad de ventas prevista para el Proyecto PROMOL es de una
vivienda por mes, por lo que se tiene planteado el tiempo de construccién

en 10 meses.

e Existen varias alternativas de financiamiento de las viviendas siendo las

mas importantes el IESS, las mutualistas, cooperativas de ahorro y crédito;
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con bajas tasas de interés al momento de acceder a un préstamo para

viviendas.

e El ingreso mensual familiar, para el potencial cliente del proyecto se
encuentra entre los $ 600,00 a los $ 1.200,00 ya que el cliente deberia
destinar el 30% de su ingreso en endeudamiento, suponiendo que el cliente

obtiene una deuda del 70% del precio de la vivienda.

1.7. Analisis Habitat:

El Proyecto PROMOL, se encuentra ubicado en la parroquia San Antonio de
Pichincha, en el sector de la Mitad del Mundo, cuenta con una ubicacién y
clima privilegiado, los cuales hacen muy placentero el habitar en esta zona del
canton Quito, puesto que se encuentra rodeado de naturaleza. El sector de la
Mitad del Mundo se encuentra consolidado por lo que brinda todos los servicios
necesarios para el habitat. Para el analisis del habitat del proyectd se realizd
tomando en consideracion los resultados del andlisis de la investigacion de
mercado realizadas previamente. El Proyecto PROMOL iniciara la construccion
en la parroquia de San Antonio de Pichincha del cantén Quito, en un terreno de
1077.30 m2, el mismo que tiene ubicacion privilegiada en cuanto a accesos y a

naturaleza que lo rodea.

El conjunto habitacional esta conformado por 10 casas, cada una de ellas con
150m2 de construccion, desarrolladas en dos plantas en las cuales se
distribuyen los espacios sociales, de esta manera se divide la vivienda con 3

dormitorios incluido el dormitorio master y a su vez un parqueadero.

Tabla Nro. 1.10: Vivienda Tipo en Proyecto PROMOL S.A.

Vivienda Tipo

[TiPO [No CASAs  [AREA UTIL |[TOTALmMm2 |

[A (VIVIENDA UNICA) | 10| 150| 1500|

Elaborado por: Los Autores
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Ademas, el conjunto residencial cuenta con &reas comunales, tales como:
areas verdes, recreativas, areas para juegos infantiles y guardiania. El area

vendible del proyecto es de 1500 m2.

1.8. Cronograma del Proyecto

El cronograma del proyecto esta concebido para ejecutarse en un tiempo de 14
meses a partir del mes de agosto de 2011 hasta mayo de 2012, con la
siguiente cronologia por fases:

Tabla Nro. 1.11: Cronologia del Proyecto.

‘ FASE ‘ TIEMPO  INICIO FIN
Planificacion 06 meses | mesO0 Mes 6
Promocidn y ventas 06 meses | mesO Mes 6
Construccidn 10 meses | mesl | Mes 10
Entrega de viviendas 02 meses | mes 11l | Mes 12
Finalizacién del proyecto 02 meses | mes 13 | Mes 14

Elaborado por: Los Autores

1.9. Estrategia Comercial:

El proyecto PROMOL se encuentra desarrollando un plan estratégico para las
ventas de las viviendas basado en vallas publicitarias, participacion de las
ferias de vivienda, publicidad en la prensa, para penetrar en el mercado y lograr
la velocidad de ventas en promedio de 0,70 unidad en promedio al mes a fin de

lograr alcanzar la venta total de las viviendas en los 14 meses programados.

Tabla Nro. 1.12: Velocidad de Ventas

Numero de Viviendas Tiempo Velocidad de Ventas
(uv=unidades de vivienda) (t=meses) (uvlt)

Elaborado por: Los Autores

El precio promedio de venta de cada m2 de construccion sera de $ 333,33

dodlares, lo cual nos da como resultado que una unidad de vivienda estaria por
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los $ 50.000 dolares, y en consecuencia el valor que se estima tener por la

venta de las10 unidades de vivienda es de $ 500.00,00ddlares.

Tabla Nro. 1.13: Precio Promedio por m® — Proyecto PROMOL S.A.

TIPO AREA COSTO COSTO NUMERO COSTO TOTAL
CONSTRUIDA VIVIENDA m? CASAS PROYECTO
Casa 150 m? 50.000,00 | 333,33 10 500.000,00

Elaborado por: Los Autores

La politica de precios se ha establecido, como se ilustra en la Tabla Nro. 22, de
modo que en la fase de preventas (2 meses), se otorgara un descuento del 5 %
del precio fijado, durante los 4 primeros meses de construccion se mantendra
el precio establecido, y en los 6 Ultimos meses de construccion se adicionara

un 5 % del precio fijado.

A fin de facilitar la compra de la vivienda de los potenciales clientes, se ha
establecido una estrategia de pago viable, que comprende el 30% de entrada y

reserva de la vivienda, y el 70% a la escritura de la vivienda.

Tabla Nro. 1.14: Forma de Pago - Proyecto PROMOL S.A.

FORMA DE PAGO "PROMOL"

*

R Al tod
eservay 30% 15.000,00 momento de
Entrada la entrada

Al tod
saldo 70%|  35.000,00] 7 MOMeNto de

la escritura

Elaborado por: Los Autores

1.10. Estrategia Financiera

Para el analisis financiero se realiz6 un estudio con apalancamiento, ya que en
el proyecto esta previsto tener una deuda directa de una institucion financiera,
en este caso el IESS. Las ventas alcanzarian $500.000,00 ddlares y los costos
$414.346,82 dolares. Es de esta forma, que el proyecto inmobiliario sismo
resistente arrojard una utilidad de $85.653,18 dolares, equivalente a una
rentabilidad del 20,67%, de acuerdo a la Tabla No37.
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La Tabla Nro. 31 del Analisis Financiero del Proyecto refleja que la tasa de
descuento adoptada para efectos de calcular VAN y Tasa Interna de Retorno
(TIR) es del 23,09% anual, con la cual se obtiene un resultado del VAN de
$53.037,67 ddlares y una TIR del 10,52%. Para el proyecto se prevé realizar un
préstamo al Banco Ecuatoriano de la Vivienda por $180.000,00 ddlares, lo cual

generara una utilidad de $85.653,18 dolares.

1.11. Aspectos Legales:
Para la generacién de proyectos inmobiliarios existen varios trdmites legales,
los cuales conllevan al cumplimiento de normas y ordenanzas que se
encuentren vigentes a la fecha de inicio del proyecto, lo que permite la
factibilidad y realizacion del proyecto. Para el proyecto “PROMOL” se realiz6 un
esquema de seguimiento de los diferentes tramites de acuerdo a sus
respectivas fases, segun el cronograma que el proyecto se ha planteado, éstas
son:

¢ Planificacion

e Ejecucion

e Promocion y Ventas

e Construccion

e Entregay Cierre del Proyecto

Para cada fase se han determinado los siguientes requerimientos:

e Fase de Planificacion

» Informe de Regulacion Metropolitana

» Registro de Planos Arquitectonicos

» Licencia de Construccion

» Licencia de Declaratoria de Propiedad Horizontal
e Fase de Ejecucion:

» Contratos de consultoria del Proyecto

» Contratos de obra civil
e Fase de promocién y Ventas:

» Permiso para colocacion de publicidad
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» Licencia de trabajos varios
» Promesas de compra y venta
» Escrituras de los inmuebles
e Fase de entrega y cierre:
» Permiso de Habitabilidad

» Escrituracion de Inmuebles y cobranza

1.12. Gerencia del Proyecto:
El Proyecto Inmobiliario sismo resistente “PROMOL” esta considerado para
tener un ciclo de vida de 14 meses, por tal razdn se necesita un proceso para
poder:

a) administrar y organizar los distintos recursos con los que cuenta el

proyecto,

b) cumplir los objetivos planteados dentro del tiempo establecido,

c) estimar costos, horas de esfuerzo, duracién del mismo,

d) diferentes supuestos que se vayan descubriendo para solucionarlos; y,

e) distintos riesgos que el mercado inmobiliario puede tener

1.13. Conclusiones y Recomendaciones:

Forman parte de la esencia del proyecto: la eleccion del lugar que resulta
estratégico, la construccion antisismica, el disefio concebido para un mercado
que reciba estimulos del gobierno, la estrategia de ventas, el andlisis financiero
y los escenarios identificados, ademéas de los lineamientos bajo los cuales se
ejecuta la construccion cumpliendo los aspectos legales, el desarrollo de la

estructura organizacional y administrativa del proyecto.

Todas estas situaciones implementadas de una manera eficiente haran que se
pueda llegar a tener el éxito esperado en los tiempos establecidos, por estas
razones se concluye las siguientes observaciones que son importantes para el

proyecto “PROMOL":
v' Calificar el proyecto PROMOL en el plan del MIDUVI, con el fin de ser
parte de la cartera de proyectos que cuentan con la certificacién para

acceder al Bono de la Vivienda, de esta manera el mercado objetivo
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podria acceder a este tipo de incentivos, cumpliendo los requisitos
citados en la pagina No43.

Orientar todo el esfuerzo para que se cumpla el desarrollo de la
estrategia comercial de la mejor manera, con el fin de alcanzar los
objetivos planteados, tomando en cuenta que la velocidad de ventas es
un factor sumamente importante para el mejor desempefio del proyecto,
considerando que PROMOL es el inicio del desarrollo de una empresa
inmobiliaria y su consolidacion en el mercado.

Llevar un control permanente de los indicadores financieros: control de
los gastos generados por la construccion y de los ingresos por ventas de
las unidades de vivienda, para tener en cuenta los riesgos que pueden
presentar a lo largo de las fases de promocion y construccion del
proyecto, para entonces poder actuar ante estos escenarios.

Tener claro los procesos y requisitos legales dentro del proyecto
inmobiliario, ya que los retrasos en los tramites de ejecucion llegan a
alterar los cronogramas establecidos, generando pérdidas econdémicas

en el proyecto.
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CAPITULO 2
LA INDUSTRIA LA COMPANIA'Y SUS PRODUCTOS

2.1. ANALISIS DEL SECTOR

A nivel internacional existe la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme
(Cllv),“... utilizada para conocer niveles de desarrollo, requerimientos,

" En el

normalizacion, politicas econdémicas e industriales, entre otras utilidades
Ecuador, lo publica el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),al

proyecto PROMOL S.A. le corresponde la siguiente clasificacion:

“F45 Construccion.

F45.2 Construccion de Edificios completos o partes de Edificios: Obras
de Ingenieria Civil.

F4520.00 Construccion de edificios completos o partes de edificios, se

incluyen las obras nuevas... “*

2.2. Aporte de la construccion al PIB

El comportamiento del sector de la construccion en la dltima década ha sido
crecientemente sostenido, obteniéndose un participacion del 20% entre los
aflos 2005 y 2008 segun el BCE. Su tendencia al afio 2015 se ilustra en el

Anexo Nro4.

Grafico Nro. 2.1: Aporte de la Construccion al PIB.2

PIB CRECIMIENTO SECTORIAL 2005-08

Agropecuario, Agroindustrial, Pesca
Minas y canteras
Industrias manufacturera
Electricidad y agua
Construccion

Comercio

Transporie

Saervicios financleros
Otros senvicios

Otros elementos del PIB
FIE TOTAL

0% 4% B% 12%  18% 20% 24%

Fuente: SIGAGRO - http://sigagro.flunal.com/index.php?option=com_wrapper&view=wrapper&ltemid=128

1WIKIPEDIA - http://es.wikipedia.org/wiki/Clasificaci%C3%B3n_Internacional_Industrial_Uniforme
2 INEC - www.ince.gob.ec/c/document:library7get_file?folderid=93906&nam e=DLFE-17635.PDF
3SIGAGRO - http://sigagro.flunal.com/index. php?option=com_wrapper&view=wrapper&ltemid=128



http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo
http://es.wikipedia.org/wiki/Requerimiento
http://es.wikipedia.org/wiki/Normalizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADticas_econ%C3%B3micas
http://es.wikipedia.org/wiki/Industria
http://sigagro.flunal.com/index.php?option=com_wrapper&view=wrapper&Itemid=128

18

2.3. Analisis de la Industria

Segun los datos histéricos que se presenta desde el afio 2002 al 2010, ademas
de una proyeccion realizada al afio 2015 tenemos una tendencia creciente con
un promedio del 2,61% de la Tasa de Crecimiento de la Construccién, con lo
que la industria de la construccién ha tenido un crecimiento favorable en el
aporte del PIB.

Tabla Nro. 2.15: Tasa de Crecimiento Sector de la Construcciéon”

Tasa de Crecimiento Sector de la
Construccién

TASA DE

ANO CRECIMIENTO

2002 -0,65%
2003 4,02%
2004 7,35%
2005 3,77%
2006 0,11%
2007 -0,18%
2008 3,01%
2009 2,92%
2010 2,84%
2011 (e) 2,76%
2012 (e) 2,76%
2013 (e) 2,69%
2014 (e) 2,62%
2015 (e) 2,55%
promedio 2,61%

Elaborado por: Los Autores

Como se observa en la Tabla Nro. 15 para el afio 2002 a 2004 existe un
cambio moderado, donde indica que la industria aportd positivamente en este
periodo, para el afio 2007 el pais comenzé a tener problemas econémicos con
lo que el aporte de este sector tuvo un decrecimiento llegando a tener el aporte
mas bajo al PIB para el afio 2003, luego se observa una recuperacion en este
sector y de esta manera manteniendo positivamente la tendencia hacia el afio

2010, en el cual el factor politico fue primordial en el incentivo al sector de la

4
CAMARA DE LA CONSTRUCCION DE QUITOwww.camaraconstruccionquito.ec
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construccion, teniendo en cuenta que en un futuro este sector tendrd un

crecimiento con lo que ayudaria al desarrollo de los proyectos inmobiliarios.

2.4. Negocio:
Por medio de este producto se requiere satisfacer la demanda existente de
viviendas en el Ecuador, brindando seguridad ya que en la actualidad el pais se

encuentra amenazado Y propenso a fendmenos naturales como los terremotos.

Las amenazas existentes de terremotos, sismos en el Ecuador, Costa y Sierra,
segun los especialistas no estan muy lejanos. La alta vulnerabilidad de las
fallas geoldgicas y placas tectonicas que pasan por el pais nos expone a altos

riesgos.

El Ecuador tiene dos maneras de generar terremotos. Al localizarse en el lado
occidental del continente esta en la zona activa de la placa de Nazca, donde se
generan grandes terremotos en la Zona de Subduccién (hundimiento de una

placa bajo otra placa).’

HISTORIA SISMICA EN EL ECUADOR

SIGLO XIX

1856 Terremoto en Cuenca, afectan a Riobamba, Alausi y Guaranda.
1859Terremoto en la ciudad de Quito.

1868 Terremoto de Imbabura: son destruidas las ciudades de Otavalo,

Atuntaqui e Ibarra. Mueren 20.000 personas.

SIGLO XX

1913 Sismos al sur de la Provincia del Azuay.

1923 Terremoto en Tulcan

1949 Terremoto en las provincias de Cotopaxi, Chimborazo, Tungurahua, Napo
y Pastaza. Se destruye la ciudad de Ambato y Pelileo.

1958 Maremoto frente a las costas de Esmeraldas.

Shttp://www.vistazo.com/ealentrevistal?elmpresa:lOlB, articulo realizado el 28 de enero de 2010
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1970 Sismo en la frontera sur, la provincia de Loja sufren importantes estragos.
1987 Terremoto Oriente afectd a provincias de Pichincha, Imbabura, Carchiy
Napo. Se destruye el oleoducto.

1996 Terremoto Cotopaxi. El canton Pujili es el mas afectado.

1998 Terremoto en la ciudad de Bahia de Caraquez.®

Las placas tectdnicas que pasan por el pais son, de acuerdo al Grafico No 2:

Grafico No.2.2: Placas Tecténica de Sudamérica’

MNAZCAPLATE

Yomin
—

Fuente: http://unpocodencticia.weebly.com/al-acecho.html

e Placa oceanica de Nazca

e Placa continental de Sudamérica

2.5. Factores Macroecondmicos:
2.5.1. Inflacién en el Ecuador
La inflacion es un indicador econdmico de gran importancia para todos los

sectores econdémicos ya que mide la variacion de los precios.

6 . . .
http://www.elmercurio.com.ec/233258-ecuador-es-vulnerable-a-los-terremotos.html, articulo realizado el 5 de marzo

de 2010.

7 -
http://unpocodencticia.weebly.com/al-acecho.html



http://unpocodenoticia.weebly.com/al-acecho.html
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Gréafico Nro. 2.3: Evolucion de la Inflacion Anual del Ecuador8

Inflacion Anual

18,009

16.00% "\
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8.00%
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2002|2003 | 2004|2005 | 2006| 2007 2008|2009 | 2010 | 2011
[>—Series1/16,53%410,09%1,95% | 4,36%| 2,87%|3,32% | 8,83%4,31% |3,33% (3,88%

Elaborado por: Los Autores

La inflacibn ha disminuido considerablemente por las medidas econdmicas
aplicadas desde la dolarizacion, desde el afio 2008 se ha mantenido baja
tomando en cuenta que en mayo del 2008 la inflacion llego al 9.29% vy al
transcurrir el afio La inflacion disminuy6 al 8.83%.Para el afio 2010 la inflacion
lleg6 al 3.33% al mes de diciembre.

Uno de los principales factores que afectan la industria constructora es la

inflacion ya que esta tiende aumentar los precios de materias primas y mano de
obra.

Esto quiere decir que para este afio la inflacién es un factor favorable para el
proyecto habitacional ya que en este periodo ha existido un declive ademés de

fomentar para que la inflacion no se incremente en forma acelerada.

8 IN EChttp://\MNw.inec.qob.ec/web/quest/inicio/inflacionario/historico
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Grafico Nro. 2.4: Desempefio de la Inflacion del Ecuador®

DESEMPENO DE LA INFLACION EN EL ECUADOR,
(Ultimos meses)

12,000% -

10,000%

8,000%

6,000%
4,000% H VALOR

2,000%

Elaborado por: Los Autores

2.5.2. Tasade desempleo

La tasa de desempleo para el Ecuador ha tenido variaciones considerables,
para el afio 2007 este indicador alcanz6 el 10,6% a nivel nacional, para el afio
2010 con la situaciébn econémica que afecta al pais esta tasa se ha
incrementado llegando al mes de diciembre del 2010 con el valor de 8,50%, con
la nuevas politicas del gobierno ha existido un incentivo para el sector de la
construccion ya que es una de las industrias que genera mas plazas de trabajo,
por lo que el proyecto generara nuevas fuentes de trabajo en el pais. Con un
promedio histérico de la tasa de desempleo a partir del afio 2008 hasta
diciembre del 2010 un valor de 8,66%.

® BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
http://mww.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
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Grafico Nro.2.5Tasa de Desempleo™

TASA DE DESEMPLEO
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Elaborado por: Los Autores

2.5.3. Tasade Interés:

La tasa de interés para este proyecto es beneficiosa ya que el gobierno con el
fin de reactivar el aparato productivo y especificamente el sector de la
construccion, esta financiando a tasas de interés preferenciales para la
construccion de viviendas, las cuales se encuentran en el 5% efectivo anual
para constructores, segun datos obtenidos de Banco Ecuatoriano de la

Vivienda, reflejados en la Tabla Nro. 16.

2.6. Factores Politicos

El factor politico es positivo con relacion a la industria ya que en la actualidad el
gobierno busca cubrir el déficit existente, por lo tanto decidid inyectar recursos
econOémicos a través de la banca publica, como es al Banco Ecuatoriano de la
Vivienda con 200 millones de doélares para crédito a los constructores,
disminuyendo la tasa de interés del 10% al 5% anual, por lo tanto podemos

deducir que es favorable para la industria de la construccion.

10INDEX MUNDI - http://www.indexmundi.com/g/g.aspx?c=ec&v=74
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Tabla Nro. 2.16: Tasas de Interés vigentes en la Banca Ecuatoriana*!

TASAS DE INTERES VIVIENDA
AL 29 DE JUNIO 2011
AUSTRO 11,21
BOLIVARIANO 11,18
GUAYAQUIL 10,49
INTERNACIONAL 11,33
LOJA 11,28
MACHALA 11,32
PACIFICO 6,39
PICHINCHA 11,12
PROCREDIT 11,31
PRODUBANCO 11,26
PROMERICA 11,33
RUMINAHUI 10,89

Elaborado por: Los Autores

2.7. Factores Legales

Para la construccion los factores legales no representan un problema ya que
solo se requieren los permisos de construccion, propiedad horizontal, si se
violan estas reglas existirdn sanciones, por lo que se tomard en cuenta las
regulaciones  para poder construir. Los factores legales del Proyecto

Habitacional son los siguientes:

e Adquisicion del terreno en donde se desarrollara el proyecto. (San
Antonio es una zona en crecimiento con respecto al sector inmobiliario
por lo que cuenta con variedad de terrenos aptos para la construccion de
proyectos)

e Aprobacion de planos por parte del Municipio

e Licencia de Construccion

e Declaratoria de la propiedad horizontal

e Control de edificaciones

e Licencia de Habitabilidad

e Escrituras de compra venta

¢ Informe de regulaciones metropolitana (IRM)

2.8. Factores Culturales

"' BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasaslInteres/Indece.htm
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La tendencia actual es la de obtener una vivienda propia como una necesidad
bésica lo que favorece al sector inmobiliario. Por esta razén el gobierno
incentiva a las personas a acceder préstamos para la vivienda con tasas de

interés relativamente bajas y asi en el sector inmobiliario tenga gran acogida.

2.8.1. Fuerzas de Porter

Gréfico Nro. 2.6: Fuerzas de Porter12

Amenaza de
los nuevos
competidores

!

Rivalidad entre los
competidores
existentes

Poder de
negociaciéon de
los
proveedores

Poder de
negociacién
de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Elaborado por: Los Autores

2.8.1.1. Amenazas de los nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es Alta, ya que en los ultimos periodos
existen facilidades al momento de acceder a créditos para vivienda, gracias al
aporte del gobierno, quien inyectd capital para acceder al crédito para los
constructores.

Al ser la amenaza alta, ya que en esta zona existen proyectos de minimo 30
unidades de vivienda, caracterizando al proyecto PROMOL por su exclusividad
al ser un proyecto de 10 unidades de vivienda, donde predomine la facilidad de
organizacion, y se pueda cumplir con el objetivo de vender no solo un producto

sino un excelente estilo de vida.

Es importante resaltar que a futuro se tiene planificado reubicar la
infraestructura publica del estado a la zona de la Mitad del Mundo, ademas que
ya se inauguré la UNASUR.

2.8.1.2. Rivalidad entre los competidores existentes

2 SINERGIA CREATIVA - http://sinergiacreativa.wordpress.com/2008/05/10/las-5-fuerzas-de-
porter/
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Existen constructoras muy reconocidas con un alto poder de desarrollo en la
construccion en el mercado y que cuentan con un poder en sus recursos tanto
en capital como en maquinaria, ademas de estar bien posicionadas en el
mercado, de esta manera se puede determinar que la rivalidad entre

competidores es Alta, como se puede analizar en el Anexo Nro. 3.

2.8.1.3. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores de materiales y de mano de obra
es bajo, ya que existe una variedad de proveedores con los que podemos
negociar, estos tienen que tener una diferenciacion al momento de ofertar sus
productos y facilidades serdn sus estrategias para diferenciarse de la

competencia.

2.8.1.4. Poder de negociacion con los clientes

El cliente tiene el poder de elegir o no la vivienda de acuerdo a sus
necesidades, dependiendo del precio, ya que buscara satisfacer tanto sus
necesidades como sus objetivos con relacion a la vivienda de su conveniencia
por lo que el poder que tienen los clientes es Alto. Una vez examinado el

mercado al que se va a dirigir el proyecto PROMOL S.A.

Para ello, el estudio del mercado nos ha permitido elegir el segmento de clase
media. De acuerdo a los costos establecidos para la vivienda el cliente objetivo
del proyecto esta dispuesto a tener mas opciones en el mercado inmobiliario,
de esta manera esta en la decision del cliente el elegir una unidad habitacional
del proyecto PROMOL S.A. por lo que la tactica de venta a utilizar es primordial

al llegar al cliente, por esta razén el poder de negociacion es alto.

2.8.1.5. Amenaza de productos y servicios sustitutos

El ingreso de nuevos productos es Medio ya que la vivienda ofrece un solo
objetivo, no tiene un sustituto al momento de satisfacer las necesidades de
vivienda de las personas. Las personas acostumbran a ver otros tipos de
viviendas de acuerdo al precio que el mercado ofrece, pueden ser

departamentos, casas individuales. Lo que podria ser un producto sustituto al
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momento de elegir una unidad habitacional. De la misma forma en el sector
existe competencia que se encuentra desarrollando proyectos habitacionales
similares o0 a su vez ofreciendo otro tipo de disefio de viviendas. Pero tomando
en cuenta que al momento de tener tacticas de ventas su producto es

satisfacer la necesidad de poseer una vivienda.
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CAPITULO 3
INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. Introduccion

La investigacion de mercados es la herramienta por la cual se determinan los
gustos y preferencias de los potenciales clientes. Se analizara todos los tipos
de variables que afectan al proyecto y a su vez se llegara a conclusiones que

determinen las perspectivas de la demanda y el perfil del cliente.

3.2. Problema de decision gerencial:

e Determinar la factibilidad de un proyecto inmobiliario en la ciudad de
Quito, donde existe una alta competencia en el sector de la
construccion.

e Identificar si existe la oportunidad de crear un proyecto inmobiliario con

disefio antisismico.

3.3. Problemas de investigacion de mercados

Determinar el nivel de aceptacion, requerimientos y necesidades del mercado
objetivo; conocer la competencia y las intenciones de compra de los
potenciales clientes con respecto al negocio. De esta manera se determinara
los gustos y preferencias de la demanda del sector, por lo que se investigara
qué tipo de vivienda se va a ofrecer; qué tipo de vivienda tendra mayor
aceptacion en el Mercado; qué viviendas son las mas demandadas en el norte
de la ciudad al segmento de clase media al que se enfoca el proyecto;

estableciendo los aspectos de la Investigacion citados en la Tabla Nro. 17.

3.3.1. Disefio de la Investigacion de Mercados

3.3.1.1. Perfil del Consumidor

Son todas las personas que buscan la mejor alternativa al momento de adquirir
una vivienda, que cuente con el disefio sismo resistente y la preferencia de uno

de los principales materiales como es la madera.
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Tabla Nro. 3.17: Aspectos de la Investigacion

Preguntas hipétesis y objetivos de la investigacidn:

Objetivos Preguntas Hipotesis
Qué tipo de vivienda se
va a ofrecer? . o
El proyecto  inmobiliario

Qué tipo de vivienda | estara enfocado a casas con
Determinar gustos y preferencias | tendra mayor aceptacion|disefioc de  construccion
de la demanda del sector al que se | €n el mercado? antisismicas en el norte de la
enfoca el proyecto inmobiliario. Qué viviendas son las|ciudad de Quito dirigido a
méas demandadas en el|personas del segmento
norte de la ciudad, segin | medio.

el segmento al que se va
a enfocar?

Los medios publicitarios van
a ser revistas, periédicos,
volantes para anunciar la
construccion de viviendas con
disefio antisismico. De
acuerdo al segmento al que
se van a dirigir las viviendas.

Cbémo se va a realizar la
promocion y publicidad
para poder vender las
viviendas?

Determinar medios de promocién y
publicidad para nuevos clientes.

Los clientes potenciales del
proyecto podran acceder a

Cbémo se va a estructurar | préstamos a través de

la forma de pago de las |instituciones

viviendas? gubernamentales e
Determinar la forma de pago mas instituciones financieras
adecuada para el cliente privadas.

Quién es nuestro cliente
directo?

Quién va a preferir
nuestras viviendas segun
gustos y preferencias?

Las viviendas por su precio
estan dirigidas a un segmento
determinado ya sea medio o
medio bajo.

) Incentivos del gobierno al
Con qué recursos se va a | sector de la construccion,
financiar el proyecto? ademas de buscar
- ) . financiamientos mas
Dar facilidad de financiamiento .
convenientes en la

para la adquisicién de una vivienda.

Con qué financiamiento
accederia al momento de
adquirir una vivienda?

actualidad, como es el Bono
de la vivienda con el que se
va a financiar gran parte del
proyecto.

Elaborado por: Los Autores

Se construira un proyecto de 10 viviendas enfocadas a un segmento medio de

la poblacion, que sean pasibles de recibir el bono de la vivienda que ofrece el

Estado Ecuatoriano a través del Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda

para facilitar la forma de financiamiento.

Los potenciales clientes podran acceder a diversos tipos de créditos que en la

actualidad se ofrecen. A continuacion se detalla qué es el Bono de la Vivienda
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y los requisitos. En la pagina web del MIDUVI esta disponible la siguiente

informacion:
". QUE ES EL BONO PARA VIVIENDA URBANA?

Una ayuda econdmica que el Gobierno Nacional entrega a la familia ecuatoriana como

premio a su esfuerzo por ahorrar, que sirve para comprar una vivienda.
BONO PARA ADQUISICION VIVIENDA URBANA NUEVA
¢ QUIENES PUEDEN RECIBIR EL BONO?

Los ciudadanos ecuatorianos mayores de edad, jefes de un nicleo familiar
organizado.

Personas solteras sin cargas familiares de 30 afios en adelante.

Las familias que no poseen vivienda en ninguna parte del pais.

Quienes vayan a comprar viviendas cuyo valor maximo es $ 60.000 USD y que
estén en programas habitacionales en inicio o en proceso de construccion.

Quienes vayan a construir una vivienda en terreno propio cuyo valor de edificacion
no supere los $ 20.000 USD y que sumado el valor del terreno sea hasta $ 25.000
USD.

Quienes quieran mejorar su Unica vivienda, la misma que el costo de la edificacion
debe ser de hasta $ 12.000 USD y que sumado el valor del terreno mas el bono no
supere los $ 25.000 USD.

Este bono es para viviendas que estén ubicadas dentro del area urbana del
Canton.

El tipo y modalidad de Bono a la cual postula, estara en funcion del siguiente

cuadro:
Tabla Nro. 3.18: Parametros del Bono de la Vivienda
INGRESO
MENSUAL VALOR DE
MODALIDAD FAMILIAR LA VALOR
MODALIDAD ) L AHORRO
EJECUCION (territorio VIVIENDA / UEh BONO
continental / uUsD USD
insular)
1. Promesa de
10% del
o compraventa
Compra de Vivienda (Ml Hasta 10 SBU | De 5.500 a | valor de
) o entregada por el . 5.000
Primera Vivienda) (Salario Basico 60.000 la
Promotor . .
o Unificado) vivienda
Inmobiliario

Fuente: MIDUVI - www.miduvi.gov.ec
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¢ QUE DEBES HACER PARA OBTENER EL BONO?

En caso de compra, elegir la vivienda a comprar entre los Proyectos de Vivienda que

estan registrados en el MIDUVI.

e Abrir una cuenta de ahorros para vivienda en cualquiera de las instituciones
financieras participantes y completar el ahorro, de acuerdo a lo establecido en el
cuadro anterior.

e En caso que se requiera, conseguir el crédito para completar el valor de la
vivienda.

e Para construccion en terreno propio y mejoramiento, de preferencia organizarse en
grupos de minimo 15 familias con un representante coman.

e Presentar la postulacion en las oficinas de las Direcciones Provinciales del MIDUVI

en todo el pais, con la documentacion solicitada.

DOCUMENTOS QUE SE DEBEN PRESENTAR PARA POSTULAR
ADQUISICION DE VIVIENDA

e Formulario de postulacién suscrito por el postulante y el vendedor de la vivienda,

e Copia de las cédulas de ciudadania y papeleta de votacién del postulante, del
conyuge, y de las cargas familiares; en caso de menores de 18 afios partidas de
nacimiento o cédulas de ciudadania,

e Partida de matrimonio o declaracién de unién de hecho; si es que no consta en la
cédula,

e Certificado de ingresos del postulante y su conyuge o conviviente, cuando trabajan
en relacion de dependencia,

e Certificado de afiliacion al IESS,

e Copia de la cuenta para vivienda, con la certificacion del bloqueo o certificado de
haber entregado el ahorro como anticipo al promotor mobiliario,

e Copia de la promesa de compraventa,

e Declaracion Juramentada otorgada ante Notario Publico, indicando: Que el grupo
familiar no es propietario de vivienda a nivel nacional, que residen en la jurisdiccion
donde solicitan el Bono (minimo 2 afios) y el ingreso mensual cuando tienen
negocio independiente,

e Compromiso de crédito suscrito y sellado por la entidad que lo otorga,

e Certificado de capacidad especial permanente, si fuere necesario,

e Sijtiene otro inmueble (local comercial o terreno agricola) escritura y carta de pago

impuesto predial."*?

¥ MIDUVI - www.miduvi.gov.ec
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3.4. Investigacion Descriptiva Exploratoria

3.4.1. Entrevista con expertos

Se realizaron tres (3) entrevistas con tres (3) diferentes expertos en el campo
de la construccién. Se abarcaron temas relacionados con el proyecto tales
como el precio, el disefio de construccion, el déficit habitacional, incentivos del
gobierno actual para la construccion, el enfoque al sector del mercado que fue

dirigido el proyecto.

Cada una de las entrevistas fue dirigida a expertos de diferentes campos en el
sector de la construccion, cada uno de estos desempefian diferentes cargos en
empresas del sector constructor, como son financiamiento, planificacion y

construccion, disefio de viviendas.

3.4.2. Metodologia:

e Se elabor6 una lista de las principales variables que afectan en la
construccion directa e indirectamente.

e Se elabor6 una lista de objetivos que a partir de la entrevista se espera
obtener resultados que contribuyan en la planificacion del proyecto.

e Se elabord una lista de preguntas en base a los objetivos planteados, ya
sea la entrevista con los expertos y también para las encuestas que se van
a realizar.

e Las entrevistas no fueron enfocadas solo a constructores sino también a
personas expertas en el tema de financiamiento con los incentivos
existentes del actual gobierno, con el fin de determinar las facilidades de los

potenciales clientes al momento de acceder a préstamos.

3.4.3. Expertos:
¢ Ing. Jaime Duthan, Gerente General constructora Jarshback.
e Lic. Cesar Molina, subgerente financiero del Banco Ecuatoriano de la

Vivienda.

¢ Ing. Sebastian Arguello, Gerente Financiero EGARCO constructora.
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3.4.4. Resultados:
En el tema de la construccion hay que tomar en consideracion los principales
temas al momento de la planificacion de proyectos inmobiliarios, con la ayuda

de expertos calificados se puede aclarar muchas dudas al respecto.

Existe un déficit habitacional muy marcado en el pais, segun el censo realizado
por el INEC en el afio 2010, el déficit habitacional es de a 700.000 casas, si €l
calculo es cuantitativo; o de 1 milldn si la evaluaciébn es cualitativa a nivel
nacional, por lo que se ha visto que el mercado de la construccion ha ido en
crecimiento, para asi satisfacer la demanda requerida, se esta explotando la
construccion de conjuntos habitacionales, ya que en la mente de las personas
cuando van a adquirir viviendas se encuentra la seguridad, debido al auge
delictivo en el pais por lo que las personas eligen condominios cerrados, de

esta manera se puede controlar la seguridad interna del conjunto habitacional.

Al momento de construir hay que resaltar temas importantes como son: precios
de materiales, precio del terreno a construir, ubicacion, urbanizacion, servicios
bésicos; seguridad, que son pilares fundamentales que los constructores toman

en cuenta para planificar y no tener problema alguno.

Al ser enfocado para una clase media y media baja se suman ventajas al
proyecto por construir, ya que uno de los temas principales de los clientes es el
precio que va a tener la vivienda para que estos puedan relacionarlos con sus
ingresos, de esta manera se esta enfocando a viviendas que tengan alcance
para muchos clientes potenciales ya que son viviendas de bajo costo y que
cuenten con las comodidades que satisfagan las necesidades de los
compradores, segun el experto en construccion, Ing. Jaime Duthan Ochoa,
Gerente General de la empresa JARSHBAK, el precio es un factor importante
ya que es mucho mas llamativo cuando los clientes piensan en adquirir una

vivienda.

La planificacion de viviendas antisismicas es un proceso sumamente critico, ya
que hay que investigar qué tipo de materiales especificos se van a utilizar para

la construccion de las mismas, sin embargo es un mercado totalmente nuevo
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por lo que se debe explotar, de esta manera tendra gran acogida por clientes

preocupados antes fenGmenos naturales que puedan ocurrir.

Existen temas complejos que hay que tomar en cuenta como son alcantarillado,
urbanizacion, servicios basicos de esta manera de acuerdo a la construccion
hay que seguir realizando estudios para que se cumplan con los estdndares de
construccion para que el proyecto cumpla con todos los requisitos y que
satisfagan las necesidades de los compradores. Y de acuerdo a precios
estimados de materiales se puede cumplir con estandares de calidad y asi
enfocarse al mercado objetivo al que se espera llegar con un proyecto de esta

clase.

En el tema financiero se acudié al Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda
para conocer sobre el Bono de la Vivienda, ya que el proyecto contempla el

financiamiento con dicho bono.

El bono de la vivienda es uno de los mejores incentivos que ha realizado un
gobierno en la historia del pais, por cuanto inicialmente se entregaba US$.1800
para viviendas de hasta US$8.000, incrementando el incentivo habitacional a
US$5.000 para viviendas de hasta US$60.000; adicionalmente, de esta manera
se generan fuentes de trabajo ya que la construccion es el principal sector
generador de fuentes de empleo y por otra parte se tratar4 de cubrir el déficit

existente en el pais, donde se incluye la ciudad de Quito.

Ademas los resultados que se obtuvieron en las encuestas nos refleja la

preferencia por el Bono de la Vivienda.

3.4.5. Céalculo de la Muestra'*

Habitantes de la ciudad de Quito: 2.104.991 habitantes.

. N*p*q
(N-D(e*/4)+(p*q)

4 DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO - www.quito.gov.ec
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Donde:
N|2104991 |[Universo
p |50,0% probabilidad de éxito
g [50,0% probabilidad de fracaso
e [5,0% error generalmente aceptado
n 399,92 tamafio de la muestra
400,00 numero de encuestas

3.5. Investigacion Descriptiva Cuantitativa

3.5.1. Encuestas
Se realizaron encuestas a los clientes potenciales del proyecto, en el sector del
norte de Quito. Se realizaron 400 encuestas segun la poblacion de la ciudad,

ya gque nuestra muestra dio como resultado este nimero de encuestas.

En la que se consultaron temas que estan relacionados con los objetivos que
se plantearon para nuestro proyecto y a su vez a temas como es el precio,
poder adquisitivo, calidad de vida, variables al momento de adquirir una
vivienda, sectores preferenciales en la ciudad para vivir, disefio de

construccion.

3.5.2. Metodologia:

e Se realizaron 10 preguntas que abarcan los temas propuestos en el
problema gerencial del proyecto.

e Las preguntas seleccionadas para la encuesta son de opcion multiple.

e Al momento de iniciar la encuesta se realizO una pregunta filtro para
conocer si la persona encuestada posee vivienda propia o no para poder
continuar con la encuesta.

e Se ordeno la encuesta dependiendo de la importancia de las variables que
se van a analizar.

e Se considera pedir datos personales a las personas encuestadas con el fin

de obtener datos veraces.
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e Se realiza la tabulacion de las encuestas y asi poder realizar conclusiones

de la factibilidad del proyecto inmobiliario.

3.5.3. Resultados

Para establecer rangos entre los clientes potenciales se dividi6 entre los
ingresos que reciben las personas para conocer al sector que se enfocaré el
proyecto, como resultado de la misma se obtuvo que 7 de cada 10 personas
tienen un ingreso entre $600 a $1.200 por lo que el mercado al que nos

dirigimos se encuentra entre medio y medio bajo.

El estilo de vida de las personas en su gran mayoria le gusta vivir alejado de la
ciudad, se obtuvo como resultado que 6 de cada 10 personas de la muestra

tomada tienen una preferencia su estilo de vida vivir alejados de la ciudad.

Los factores principales que las personas toman en cuenta al momento de
adquirir una vivienda, la gran mayoria de personas eligieron la seguridad,
precio y construccion sismo- resistente ya que 6 de cada 10 personas eligieron
estos como factores principales al momento que se decide adquirir una
vivienda, ya que la seguridad es uno de los principales factores que amenaza
en la actualidad, como un tema novedoso es la construccion con disefos
antisismicos, llamé la atencién de los encuestados por lo que el proyecto
tendrian gran aceptacion para los clientes potenciales, manifestandoles el

riesgo existen ante fenomenos naturales.

El proyecto tiene costos bajos, lo que llamé la atencion entre los clientes. Debe
tomarse en cuenta que al momento de adquirir una vivienda siempre se

considera el precio de la misma en la decision de compra.

El proyecto por su disefio antisismico tiene una gran acogida, se obtuvo como
resultado que 5 de cada 10 personas encuestadas estarian dispuestos a

adquirir una vivienda en base de madera y con disefio antisismico.

La ubicacion segun la preferencia de la muestra que las personas desearian

adquirir una vivienda, se puede determinar que en un mayor porcentaje de los
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encuestados estan dispuestos a adquirir viviendas en el sector via Mitad de
Mundo que se encuentra al norte de la ciudad de Quito. Ademas que se
desperto el interés de los encuestados por la opcién de construir el proyecto via

Nayon.

Segun el enfoque del sector al que se dirige el proyecto, ademés de tomar en
cuenta los ingresos, se obtuvo como resultado que ocho (8) de cada diez (10)
personas de la muestra puede adquirir una vivienda de alrededor de $40.000,
sin embargo la muestra nos indica que gran parte del mercado objetivo al que
se enfoca el proyecto PROMOL, estaria dispuesto a adquirir viviendas que

entran en el rango de los $40.000 a $60.000 dolares.

Por la amenaza sismica existente en la ciudad de Quito se dio a conocer a los
encuestados que por temas de seguridad se deberéa construir a futuro viviendas
con disefio antisismico, por lo que la preferencia por materiales mixtos y a base
de madera determind que siete (7) de cada diez (10) encuestados, tienen
gustos y preferencias que garantizan la acogida de los objetivos principales
del proyecto PROMOL S.A74.

Gran parte de los encuestados no poseen vivienda propia por lo que con esta
premisa se inicio el estudio de mercado, de esta manera 8 de cada 10 de los
encuestados necesitan adquirir una vivienda. Un alto porcentaje tienen como
preferencia habitar en un condominio, por razones de seguridad, por lo que el

proyecto estd enfocado hacia este tipo de personas.

Por los incentivos que existen por el gobierno actual, la preferencia de las
personas es acceder a préstamos que otorga el gobierno, por tal razén 5 de
cada 10 personas se inclinaron por el bono que otorga el Gobierno Nacional a
través del Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI), ya que es la

mejor opcion al momento de tener casa propia.
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3.5.4. Segmentacion de Mercados y Mercado Objetivo
El mercado potencial son todas aquellas personas o familias que estan
planificando tomar la decisiébn de adquirir una vivienda propia, ya que el

proyecto se encuentra dirigido para un sector determinado.

Los factores que determinan la decision de compra son diversos el momento
de elegir una vivienda, y uno de los principales es el precio, por lo que
mantener precios bajos y los disefios de construccion antisismicos por lo que
genera gran acogida en el segmento al que se enfoca el proyecto inmobiliario

de esta manera se llega al mercado objetivo.

3.5.5. Demografiay comportamiento del comprador:

Dados los resultados de la investigacion de mercados y al momento de analizar
los datos demogréficos, gustos, comportamiento y preferencias de todos los
potenciales clientes enfocados en el proyecto, se puede determinar que al
momento de elegir lugares para la construccién, gran parte de los clientes
desean adquirir en zonas fuera de la ciudad de Quito, como son los valles,
sectores como Calderén, Carapungo y a su vez existe gran acogida por
sectores en los que se estd explotando en la actualidad como es la Mitad del
Mundo.

El comportamiento existente de los compradores de viviendas esté dirigido a
adquirir viviendas alejadas de la ciudad, por lo que se optard a que el proyecto
se encuentre edificado en un sector en que los clientes demanden segun sus

gustos y preferencias.

Se adjunta el formulario de la encuesta en el Anexo Nro.4, que fuera aplicada a
400 personas, segun el célculo de la muestra, sus resultados han sido

tabulados, y a continuacion se interpretan y grafican.

3.5.5.1. Nivel de Ingresos mensuales
Existe un mercado determinado al que se va a llegar con la construccion del

proyecto inmobiliario sismo resistente, ya que de acuerdo a los ingresos de las
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personas se encuentra destinado el proyecto; ademas que existen incentivos

por parte del gobierno para fomentar la construccion de viviendas.

Gréfico Nro. 3.7: Nivel de Ingresos Mensuales

1.- Sus ingresos mensuales estan en el rango de:

$1200-mas $300-600
15% 13%

Elaborado por: Los Autores

3.5.5.2. Estilo devida

El proyecto se encuentra dirigido hacia personas que al momento de elegir
donde vivir, éstas se inclinan hacia sectores fuera de la ciudad de Quito, de
esta manera el proyecto se encuentra bien ubicado de acuerdo a la
investigacion.

Grafico Nro.3.8: Estilo de vida respecto de la ubicacion de la vivienda

2.- Usted considera su estilo de vida como:

Elaborado por: Los Autores
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3.5.5.3. Criterios de seleccion de vivienda
Existen factores principales que van a decidir en las personas al momento de
tomar una decision cuando se van a adquirir viviendas, de acuerdo al alcance

estimado de los clientes en el poder de adquisicion que estos poseen.

Gréafico Nro. 3.9: Criterios de selecciéon de la vivienda

3.- Seiale el orden de importancia del cual usted
preferiria al momento de adquirir una vivienda:
(siendo 1 menos importante, y 5 mas importante)

Construccion

Antisismica Seguridad
21% 21%

Elaborado por: Los Autores

3.5.5.4. Predisposicién a adquirir viviendas de tipo de PROMOL

Existe un mercado interesado para el proyecto de construccion a base de
madera, con gran aceptacién para este tipo de viviendas, ya que es un
proyecto con un valor agregado que consiste en un disefio antisismico

llamando la atencion de los compradores.

Grafico Nro. 3.10: Estilo de vida respecto de la ubicacién de la vivienda

4.- Estaria dispuesto a adquirir una vivienda
elaborada a base de madera con un diseiio de
construccion antisismica:

Elaborado por: Los Autores
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3.5.5.5. Preferencia de ubicacion de la vivienda
El proyecto inmobiliario esta dirigido a personas del norte de Quito, analizando
resultados que pueden confirmar que la construccién de este proyecto tendra

acogida en el sector en el que se plantea construir.

Gréafico Nro. 3.11: Preferencia de ubicaciéon de la vivienda

5.- A usted le gustaria adquirir una vivienda en la zona
de:

Via Nono Via Nayon
12% 17%

Elaborado por: Los Autores

3.5.5.6. Presupuesto de adquisicion de vivienda
Segun los resultados obtenidos en la pregunta que se realiz6 para determinar
el precio de las viviendas, se obtuvo que el precio mas accesible para este

sector de mercado se encuentra en un rango entre  $40.000 a $60.000.

Gréfico Nro. 3.12: Presupuesto de adquisicion de vivienda

6.- Usted estaria dispuesto a adquirir una vivienda
por el monto de:

més $ 35.000
10% 9%

Elaborado por: Los Autores
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3.5.5.7. Materiales preferidos de construccion

Se debe incentivar la construccion anti sismica, ya que al momento de informar
a nuestros clientes sobre este disefio se pudo concientizar e incentivar su
preferencia por este tipo de construccion, por lo que se obtuvo una gran
aceptacion del 36% por la construccion mixta.

Grafico Nro. 3.13: Materiales preferidos de construccion

7.- Cuales serian los materiales de su preferencia al
momento de adquirir una vivienda (siendo el 1 mas
importante y 3 menos importante)

Construccién

Elaborado por: Los Autores

3.5.5.8. Necesidad de cambio de vivienda

Se propuso una pregunta filtro que arrojé como resultado el 55% de la muestra
fue la necesidad de adquirir una vivienda, por lo que se puede concluir que
existe una alta demanda insatisfecha de viviendas lo que seria un factor

principal importante.

Gréafico Nro. 3.14: Necesidad de cambio de vivienda

8.- éSiente que en la actualidad la vivienda que
ocupa: satisface sus necesidades y comodidades. o
piensa que necesita mejorar algo en la vivienda. o

necesita una nueva vivienda?

Mejorar algo

en la vivienda \

20%

Satisfa
necesid
comodi
25%

Elaborado por: Los Autores
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3.5.5.9. Tipo de vivienda preferido
La preferencia por un condominio fue muy representativo ya que se obtuvo un
55%, de esta manera se puede concluir existi6 esta preferencia por la

seguridad.

Grafico Nro. 3.15: Tipo de vivienda preferido

9.- Qué tipo de vivienda le gustaria:

Departament
o en edificio
23%

Casa
particular
23%

Elaborado por: Los Autores

3.5.5.10. Forma de financiamiento preferido

Los resultados obtenidos para la forma de financiamiento dio un resultado
representativo por la preferencia del Bono que ofrece el Banco Ecuatoriano de
la Vivienda, el cual segun la muestra es el mas conveniente en la actualidad,

esto quiere decir que es un factor positivo el trabajar con este Bono.

Gréfico Nro. 3.16: Forma de financiamiento preferido

10.- Cual es su preferencia de financiamiento al
momento de adquirir una vivienda?

Préstamo
institucion
financiera

privada
23%

Elaborado por: Los Autores
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CAPITULO 4

ANALISIS ARQUITECTONICO
4.1. DISENO Y CONSTRUCCION SISMO RESISTENTE

Se dice que una edificacion es sismo resistente cuando se disefia y construye
con una adecuada configuracion estructural, con componentes de dimensiones
apropiadas y materiales con una proporcion y resistencia suficientes para
soportar la accion de fuerzas causadas por terremotos frecuentes.

Aun cuando se disefie y construya una edificacion cumpliendo con todos los
requisitos que indican las normas de disefio y construccion sismo resistente,
siempre existe la posibilidad de que se presente un terremoto aln mas fuerte
que los que han sido previstos y que deben ser resistidos por la edificacion sin
que ocurran colapsos totales o parciales en la edificacion.

Entre la consideracién que debemos tomar a la hora que construir edificaciones
a prueba de terremotos tenemos:

LOCALIZACION

Deben buscarse lugares en los cuales el suelo sea estable, donde no exista
posibilidad de deslizamiento o caida de rocas en caso de sismo. Evite ubicarse
en el cauce de los rios.

La vivienda debe construirse alejada de laderas de los cuales se tenga duda de
su estabilidad o realice la estabilizacion y proteccién del talud. No construya
sobre suelos sueltos en ladera, ya que durante un sismo se pueden soltar
facilmente y arrastrar la vivienda. Si la pendiente de la ladera es mayor a 30%
se debe buscar la asesoria de un ingeniero de suelos y un ingeniero
estructural.

CONFIGURACION ESTRUCTURAL

e Geometria: Se deben construir muros en dos direcciones
perpendiculares entre si, la geometria de la vivienda debe ser regular y
simétrica. Una vivienda simétrica, bien construida, resiste mejor la
accion de los terremotos. Se debe evitar construir viviendas con formas
alargadas y angostas donde el largo de la vivienda es mayor a 3 veces
su ancho.

e Resistencia: Es necesario garantizar uniformidad en el uso de los
materiales en los muros, estructuras, cubiertas y demas. Esto permite
una respuesta integral de la edificacion en caso de sismo. La vivienda
debe ser firme y conservar el equilibrio cuando es sometida a la
vibraciébn de un terremoto. Viviendas poco sélidas e inestables se
pueden volcar o deslizar.


http://www.arquigrafico.com/
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« Rigidez: Es deseable que los elementos que conforman la estructura de
la vivienda se empalmen monoliticamente como una unidad y que se
forme poco cuando la vivienda se mueve ante la accién de un sismo.

e Continuidad: Para que una edificacion soporte un terremoto su
estructura debe ser soélida, simétrica, uniforme, continla o bien
conectad. Cambios bruscos de sus dimensiones, de su rigidez, falta de
continuidad, una configuracion estructural desordenada o voladizos
excesivos facilitan la concentracion de fuerzas nocivas, torsiones y
deformaciones que pueden causar graves dafios o el colapso de la
edificacion.

MATERIALES

Los materiales deben ser de buena calidad para garantizar una adecuada
resistencia y capacidad para absorber y disipar la energia que el sismo le
otorga cuando la edificacion se sacude.

« Cemento: El cemento debe estar en su empaque original, fresco y al
utilizarse se debe asegurar que conserve sus caracteristicas de polvo
fino sin grumos.

o Agregados: La grava y la arena no deben estar sucias o mezcladas con
materia orgénica (tierra), pantano y arcilla. Esto produce que la
resistencia del concreto disminuya notablemente o se produzca gran
cantidad de fisuras en los morteros.

Dosificacién del concreto

Debe realizarse en forma muy cuidadosa. Se recomienda tener en cuenta la
dosificacion segun sea el elemento estructural que se va a construir. En lo
posible, la cantidad de agua debe ser la mitad de la cantidad de cemento. Las
partes se deben medir en el mismo recipiente como balde, tarro o cajon. Para
obtener un concreto de buena calidad hay que controlar la cantidad de agua
que se le agrega.

Mezclado

Se recomienda medir las partes de arena y vaciarlas sobre un piso limpio y
plano. Afadir las partes correspondientes de cemento y mezclar hasta obtener
un color uniforme. Luego afiadir las partes de grava y el agua debidamente
medidas.

Vibrado

Una vez colocado el concreto en el sitio, se debe chuzar con una varilla lisa y
recta que tenga una punta redondeada.



46

El vibrado de concreto se debe hacer para eliminar las burbujas de aire en el
concreto y evitar futuros hormigueros o huecos en los elementos estructurales
que debilitan su resistencia, rigidez y continuidad.

Curado:

El concreto necesita tiempo de curado, porque no todas sus particulas
reaccionan y se endurecen al mismo tiempo. El tiempo de curado,
generalmente, es de una semana. Durante este tiempo se debe proteger el
concreto del viento y del sol y debe mantenerse tan himedo como sea posible
especialment6e los tres primeros dias.

Acero:

El acero debe usarse preferiblemente corrugado. Esto mejora la adherencia
entre el concreto y el acero. Antes de vaciar el concreto se debe revisar que el
refuerzo este limpio de 6xido y grasa.

Unidades de mamposteria

Si se utilizan ladrillos para construir los muros ésos deben colocarse totalmente
himedos o saturados de agua, y por el contario se utilizan bloques de
concreto, estos deben colocarse totalmente secos.

Morteros de pega

La dosificacion por volumen no debe ser menor 1 unidad de cemento por
cuatro de arena, es decir nunca inferior de 1:4 (cemento: arena). La cal no
reemplaza el cemento pero mejora la mezcla. La cal se debe mezclar con agua
(40 kg de cal por 55 galones de agua). Unas 48 horas después de utilizarlo, el
mortero de buena calidad se deja rayar con un clavo mientras que el de mala
calidad se desmorona.

Por esta razon, no existen edificios totalmente sismo resistente. Sin embargo,
la sismo resistencia es una propiedad o capacidad que se le provee a la
edificacion con el fin de proteger la vida y los bienes de las personas que la
ocupan. Aunque se presenten dafios, en el caso de un sismo muy fuerte, una
edificacion sismo resistente no colapsara y contribuird a que no haya pérdida
de vidas ni pérdida total de la propiedad. Una edificacion no sismo es
vulnerable, es decir susceptible o predispuesto a dafiarse en forma grave o a
colapsar facilmente en caso de terremoto.

Un elemento muy importante en la sismo resistencia son los materiales, es
necesario que haya uniformidad en la estructura para que se desempeifien
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funciones similares en la edificacion, dentro de la continuidad en la
construccién se recomienda que los ejes de los muros sean z.*®

4.2. Analisis Técnico Arquitectonico

El proyecto inmobiliario sismo resistente PROMOL S.A. por estar ubicado en
San Antonio de Pichincha posee una ubicacién privilegiada y a su vez un clima
favorecido, de esta manera estos factores hacen muy placentero el habitar en
esta zona norte del canton Quito.

San Antonio de Pichincha es una parroquia de larga trayectoria por los estudios
cientificos realizados de la Mitad del Mundo ya que es atravesada por la linea
equinoccial. Por este motivo se han realizado estudios climéticos, estudios de
suelo, etc.; por lo que el sector es llamativo para la construcciéon de nuevos

conjuntos habitacionales.

Gréafico Nro. 4.17: Panoramica San Antonio de Pichincha

Poblacion: 60.000

habitantes.
Superficie. 116.26km?
Altitud: 2439 msnm

Fuente: GOBIERNO DE LA PROVINCIA DE

PICHIINCHAttp://joyasdequito.com/index.php?option=com_content&task=view&id=9&Itemid=39

4.2.1. Antecedentes

El proyecto se desarrollo luego de haber realizado y analizado los estudios
correspondientes a la oferta y demanda existente del sector del norte de Quito
comprendido desde el Centro Comercial Condado Shopping, incluyendo
Pusuqui, Pomasqui y San Antonio de Pichincha; terrenos que se encuentra
ubicados en el sector de la Mitad del Mundo.

15http://www.arquiqrafico.com/como-construir-edificaciones-resitentes-terremotos



http://joyasdequito.com/index.php?option=com_content&task=view&id=9&Itemid=39

48

El proyecto inmobiliario PROMOL se encuentra conformado por 10 casas de
150 m2 de construccion, cuenta con los espacios fisicos suficientes para el
buen vivir en esta zona de la ciudad de Quito, con espacios comunales y zonas
de recreacion gracias a la optimizacion de los espacios de un terreno de
1.077,30m? para que exista la comodidad que el cliente potencial esta

interesado al momento de adquirir una unidad de vivienda.

Haciendo referencia a la publicacion y difusién que el Gobierno Provincial de

Pichincha hace del sector, tenemos:

"El nombre de San Antonio de Pichincha

Antiguamente esta zona llevaba el nombre de llanura de Lulumbamba, “llanura de
frutas maduras”. En la época colonial con la influencia de la religion catdlica, la
poblacién toma el nombre de San Antonio de Lulumbamba, nombre que se conserva
hasta 1901, fecha en la que cambia a San Antonio de Pomasqui y por peticion de los
pobladores y a consecuencia de ser elevada a parroquia civil, adopta el nombre actual
de San Antonio de Pichincha.

Datos Histéricos

Los Shyris, gobernantes del antiguo Reino de Quito construyeron un observatorio
astrondmico de su dios sol, con el afan de determinar el lugar preciso de su paso, para
establecer sus cambios en los equinoccios y solsticios y fijar de esta manera el intifian
(camino del sol).

En 1936, se levanté el monumento a la Linea Equinoccial, en el sitio fijado por los
sabios de la Misién Geodésica en el siglo XVIIl. El constructor del monumento fue el
Ing. Luis Tufifio.

Grafico Nro. 4.18: Monumento a la Mitad del Mundo

Fuente: http://joyasdequito.com/index.php?option=com _content&task=view&id=9&Itemid=39
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Atractivos Turisticos

- Empresa Publica Turistica Ciudad Mitad del Mundo

Museo Etnografico, gracias a los aportes museograficos del Banco Central del
Ecuador y para el beneficio de los miles de turistas tanto nacionales y extranjeros que

lo visitan afio a afio.

En su afan de servicio a la comunidad, el Consejo Provincial de Pichincha tomé a su
cargo la operaciéon del Planetario de la Mitad del Mundo desde junio del 2.003,

extendiendo asi sus programas de divulgacion astronémica.

Planetario.- Equipado con un proyector universal ZKP-2 de fabricacién alemana de la
casa Carl Zeiss Jenna, por medio del cual se pueden proyectar las estrellas visibles
para el ojo humano (alrededor de 3.000) vistas desde cualquier punto de la Tierra, y
realizar viajes imaginarios a través del universo. Como complemento posee varios
proyectores adicionales que permiten visualizar de una forma real los diferentes

cuerpos celestes que se pueden observar en el firmamento.

Para los estudiantes de nivel pre-primario, primario, secundario y publico en general,
este planetario se constituye en una forma sencilla de poder admirar los diferentes
fendbmenos del fascinante universo, desde su privilegiada ubicacion geografica, la
latitud 0°0°0”".

Quito Colonial.- Esta es una reproduccion a escala de la parte colonial mas antigua de
la ciudad, llamada el LIMITE INTERIOR, el cual fue trazado durante los primeros dias
después de la fundacion...existe un segundo limite colonial, llamado el LIMITE
EXTERIOR, el cual, aproximadamente duplicaria el tamafio de esta réplica, en relacién

a la ciudad.

Pabellén Guayasamin

Oswaldo GUAYASAMIN, nace en Quito el 6 de Julio de 1919 fallece el 10 de Marzo de
1999 en Baltimore, USA, cuatro meses antes de cumplir ochenta afios. Desde muy
pequefio demuestra habilidad, su infancia es muy triste, no tiene amigos, siente la
discriminacion racial por tener un apellido indio. Se gradla en la escuela de Bellas
Artes en Quito en el afio de 1941 con el cuadro Hoy Paro. Dos afios mas tarde obtiene
su primer premio Mariano Aguilera. A partir de 1944, realiza un viaje por Sudamérica en
el que hace apuntes y dibujos de la que serd su primera serie de 103 cuadros
denominada "Huacayfian" que en quichua significa "Camino del Llanto", trata sobre la

discriminacion racial en América Latina hacia el negro, el indio y el mestizo
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Insectarium

“La importancia de los insectos es inmensa para la vida del ser humano. Ellos tienen
gue ver con enfermedades, plagas, produccién, y en muchas culturas incluso se les
considera como alimento. En el propio Ecuador varias especies son parte normal de la

dieta de varios pueblos indigenas.”

Pabell6n del Sol

Esta réplica construida a escala, denominada "El Malecon de Guayaquil", representa a
la parte mas importante y pintoresca de la ciudad. Hoy en dia su apariencia ha
cambiado radicalmente puesto que se han construido durante los Gltimos afios, un sin
namero de edificaciones, puentes, esculturas, atractivas decoraciones y variados
locales culturales y comerciales, incrementando enormemente el flujo de visitantes

nacionales y extranjeros.

Pabellén de Francia

MISION GEODESICA FRANCESA

Adecuados académicos (Godin, Bouguer y La Condamine) y técnicos, fueron los
seleccionados para la primera mision. El 16 de mayo de 1735 parten de Franciay a
tierras ecuatoriales llegan el 9 de Marzo de 1736. En Junio empiezan las mediciones
donde el extremo norte era Caraburo (zona de Yaruqui, situada al este de Quito) y en
Oyambaro el extremo sur, siendo un total de 12226 metros. La medicion de 32
triangulos en el callejon interandino durd desde 1736 y 1740, en conclusién el arco del

meridiano tenia 3° 7' 11".

-La Iglesia y el parque central. La iglesia fue el nicleo histérico de San Antonio, la
restauracion realizada por el FONSAL de Quito, resaltd su arquitectura de la época

republicana. Es una obra de 1930, del religioso y conocido arquitecto Pedro Brunig.

-Capilla del Sefior del arbol.- ubicada en el barrio Santa Clara.

Museo Inti Nan.- El Museo de sitio INTINAN, conocido como el Museo de la Cultura
Solar Equinoccial, es un centro didactico interactivo que difunde y promueve la cultura
y el estudio del SOL, de los equinoccios en la Mitad del Mundo y ademas expone de

una manera especial, las raices ancestrales e histéricas de nuestra nacion.

...-Ruinas de Pucard Rumicucho

Es una fortaleza prehispanica, ubicado en San Antonio de Pichincha, a 22km de la
ciudad de Quito y a pocos minutos de la Ciudad Mitad del Mundo, hacia la Av. Simén
Bolivar, en Carcelén Bajo, es una edificacion aborigen muy comin en los Andes de

Sudamérica.
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Conformado por alrededor de 380 m. de largo y 75 de ancho. Las ruinas incas estan
situadas en pequefia elevacion longitudinal, por donde pasa la linea equinoccial y que
constituia el observatorio solar de las sociedades preincaicas.

El potencial turistico de Rumicucho es muy significativo en el area y se compone
principalmente del monumento arqueoldgico Pucara de propiedad de la comunidad y
de la Casa de Hacienda de propiedad del Banco Central (siglo XVIIl). La Casa de
Hacienda contiene en su interior un horno de cal y necesita una rehabilitacion. El
potencial turistico consta también de unos altares circulares de piedra de época
preincaica ahora no accesibles a los visitantes de las ruinas de un antiguo “tambo” y del
Cerro La Marca hacia donde fue la Mision Geodésica Francesa que ahora no esta
accesible a los turistas.

El hecho mas relevante es su ubicacion, pues se encuentra exactamente en el Ecuador
geografico, o mitad del mundo, reflejando el gran conocimiento que los pueblos andinos
poseian respecto de los movimientos de los astros y su aplicacion en la agricultura

ancestral."*®

Gréfico Nro. 4.19: Ubicacion en el Distrito Metropolitano de Quito

Fuente: SECRETARIA DE AMBIENTE DEL DMQ

http://www.quitoambiente.gob.ec/gestiondelconocimiento/general/mapa_3_parroquias_rurales_y_urbanas. pdf

8 GOBIERNO DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA

http://joyasdequito.com/index.php?option=com_content&task=view&id=9&Itemid=39
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Grafico Nro. 4.20: Imagen Satelital Ubicacion San Antonio

N -

Fuente: http://maps.google.es/

San Antonio es un sector que cuenta con varios tipos de servicios como son:

Transporte Pablico: hasta este sector llegan los alimentadores del
METROBUS, ademas que llegan lineas privadas de transporte.
Infraestructura: San Antonio cuenta con una infraestructura completa
como es alcantarillado, agua potable, energia eléctrica, alumbrado
publico, lineas telefénicas, etc.

Equipamiento Complementario: La zona habitada cuenta con varios
tipos de equipamientos prioritarios como es:

Colegios:

Colegio de Liga

Colegio Francés

Guarderias:

Santa Maria Goretti

San Anselmo de Catenburi

Farmacias:

Cruz Azul

Sana Sana

Medicity
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e Supermercados:
TIA
AKI

4.2.2. Proyecto Inmobiliario PROMOL S.A.

4.2.2.1. Localizacién

El proyecto inmobiliario “PROMOL” se encuentra ubicado en la Av. Coérdova
Galarza y calle “C” esquina como se visualiza en la imagen satelital (Grafico
Nro. 20).

El proyecto inmobiliario “PROMOL” se encuentra conformado por 10 unidades
de vivienda, de 150 m2, cada vivienda posee 1 estacionamiento. La
implantacion de las viviendas se basa en algunas variables tomadas en
consideracion al momento de disefiar; uno de los factores importante es el eje
de la circulacion vehicular y peatonal, para el facil ingreso al Conjunto, se tomo
en cuenta la forma del terreno para aprovechar las areas Utiles de mejor

manera.

En la parte frontal se implanto los estacionamientos de visitas, el cuarto de
deposito de basura y un cuarto para el transformador eléctrico y medidores de
luz y agua, todos estos espacios se encuentran fuera del Conjunto Residencial,

también encontramos la guardiania que filtra el acceso al Conjunto.

Grafico Nro. 4.21: Imagen Satelital Ubicacion PROMOL S.A.

A Manuel

- Crdova Calarza

§C s
Secundirias

Fuente: http://maps.google.es/
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4.2.2.2. Composicion de infraestructura proyecto PROMOL

El Conjunto esta compuesto por espacios comunales, privados y de uso

exclusivo de los propietarios, los cuales son:

10 Viviendas

Salén Comunal

Guardiania

Espacio para depésito de Basura
Espacio para transformador
Areas para juegos infantiles
Areas verdes recreativas
Circulacion vehicular

Circulacion peatonal

Grafico Nro. 4.22: Infraestructura PROMOL S.A.

Elaborado por: Los Autores

4.2.2.3. CasaTipo

La vivienda de este tipo se encuentra desarrollada en dos pisos, que dividen

los espacios sociales de los intimos, con un area de 150 m2, de acuerdo al

siguiente detalle. Una caracteristica de esta vivienda es el estacionamiento, el

cual forma parte de la vivienda.
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Tabla Nro. 4.19: Casa Tipo - Ambientes

Planta Baja: Planta Alta:
Sala Dormitorio Master
Comedor Bafio Master
Bafio Social Dormitorio 2
Cocina Dormitorio 3

Bafio Compartido

Elaborado por: Los Autores

La distribucion de la Casa Tipo, se detalla en los planos arquitectonicos

correspondientes (Anexo Nro. 5)

4.2.2.4. Costos Totales del Proyecto:

El Proyecto Inmobiliario “PROMOL” tiene un costo neto de $ 414.346,82
dolares (Tabla Nro. 20), en los cuales tenemos el costo del terreno, los costos
directos de la construccion del proyecto y los costos indirectos para el

desarrollo del mismo.

Tabla Nro. 4.20: Detalle de Costos Proyecto PROMOL S.A.

DETALLE DE COSTOS USD$ %
Terreno 32.319,00 7,80%
Costo Total de Viviendas 341.225,12 82,35%| 29O
3
Presupuesto de Infraestructura del 27.756,82 6,70%| O 5
Proyecto
20
Presupuesto de Costos Generados por = o
la Administracion 13.045,88 3.15% § é
wn
Costo Total del Proyecto 414.346,82 100,00%

Elaborado por: Los Autores

El grafico a continuacion de porcentajes de los costos totales del proyecto nos
muestra que el terreno tiene un 8 % de incidencia en el costo total del proyecto,

gue los costos directos llegan a un 89 % vy los indirectos a un 3 %.
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Gréfico Nro. 4.23: Distribuciéon Porcentual de Costos Proyecto PROMOL S.A.

COSTOS TOTALES

B TERRENO  ® COSTOS DIRECTOS ™ COSTOS INDIRECTOS

3%

Elaborado por: Los Autores
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CAPITULO 5
PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia general de Marketing

En este capitulo se demuestra la importancia que requiere el Marketing
Inmobiliario, ya que gracias a la Globalizacién, Tecnologia y el Internet, se
visualiza el desarrollo del nuevo modelo de Gestién Inmobiliario en el mundo de
bienes y raices, donde cada una de las estrategias gira alrededor del cliente
objetivo. En la actualidad las empresas inmobiliarias necesitan: disefar,
estructurar y organizar estrategias de Marketing para poder actuar en el
mercado de una manera diferente ya que los negocios inmobiliarios hoy en dia

dependen de como los clientes perciben el mercado.

Otro factor importante para poder analizar un Marketing Inmobiliario es
comprender la complejidad de las nuevas tendencias, gustos y preferencias del
actual modelo de Gestion Inmobiliario, de esta manera se podréa aplicar el
Marketing Inmobiliario para disputar técnicamente ante una competencia mas

fuerte.

El mundo globalizado ha generado efectos importante sobre la sociedad, ya
qgue ha modificado los habitos de consumo, las necesidades, la forma de vivir y
otros factores importantes que influyen en el modelo de Gestion Inmobiliario.
Las empresas Inmobiliarias necesitan tener una vision estratégica del
Marketing con una gestién inmobiliaria en la cual los clientes la reconozcan
como una empresa que brinde servicios, cuyo enfoque es el cliente como
principio y fin de la intermediacion donde exista una fidelizacion del cliente.
Basados en las nuevas tecnologias, como el Internet, estdn generando una
evolucién extraordinaria en la actividad Inmobiliaria donde aumenta el
protagonismo del cliente, que en este caso es tanto el propietario del inmueble

como el comprador potencial.

En la actualidad el mercado inmobiliario presenta un cambio ya que con el paso

de los afios los gustos y preferencias han ido variando, por diferentes razones
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como pueden ser: la variedad de ofertas, diversos nichos de mercado, cantidad
de proyectos inmobiliarios en construccion y quien sabe cuéntas obras

menores mas.

Debido a la crisis econémica, el mercado inmobiliario comenzé a traer
inversionistas que obtienen mayor rentabilidad en comparacion al mercado
bursatil, ademas de ofrecer mayor seguridad con respecto al sector bancario.
Anteriormente el Marketing para el sector inmobiliario era un punto que no se
tomaba en cuenta al momento de ofrecer viviendas, ya que bastaba con
colocar un publicidad de venta a las a fueras de la obra vy los agentes
inmobiliarios se encontraban de una forma pasiva a la espera de potenciales
clientes. En conclusion se basaban en la ubicacion y estilos, de esta manera
los proyectos inmobiliarios se vendian solos. En la actualidad, no abastece el
poner una publicidad en la obra, un terreno privilegiado y un agente inmobiliario
para llamar la atencién del cliente; por lo que ahora al cliente se lo debe buscar
y ofrecer mas que un techo para vivir ya que no se vende simplemente una
casa si no un estilo de vida, un concepto, precio por beneficios y otros factores
gue motivan al comprador, para esto se debe aplicar estrategias de Marketing

Inmobiliario, y de esta manera llegar a nuestro cliente potencial.

El proyecto inmobiliario antisismico es el inicio, para que en un futuro se pueda
consolidar una empresa, que a través de la utilidad obtenida de este proyecto
aportara con la construccion de futuros proyectos de viviendas con una sélida
empresa inmobiliaria y de esta forma alcanzar la velocidad de ventas que el
proyecto se ha planteado como objetivo; y como uno de sus principales
objetivos del Plan de Marketing es crear el valor para nuestros clientes y asi

captar su valor para atraerlos como meta.

El primer paso para desarrollar este proyecto fue trasmitir a los clientes
seguridad, confianza y solidez, para que los proyectos futuros sea el puntal del
desarrollo de una empresa inmobiliaria que va creciendo conforme se
desarrolla cada proyecto y de esta manera ser una empresa que pueda

competir en el mercado inmobiliario.
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Una vez que se ha logrado entender a nuestros clientes y al mercado
inmobiliario se puede llegar a disefiar una estrategia de marketing impulsada
hacia el cliente; de acuerdo al perfil del cliente que el Proyecto Inmobiliario va a

atender.

Para el inicio de la fase de ventas, se creara un show room en el proyecto, para
que el cliente inicialmente sea atendido en el proyecto y posteriormente en las
oficinas. El objetivo del show room, es que el interesado admire las cualidades
que ofrece el sector donde va ha ser construido en el proyecto, ya que es un

factor potencial del mismo.

5.2. Disefio para encontrar las Estrategias de Marketing

Con los cambios que se han presentado en el Marketing Inmobiliario, se pude
determinar que no basta un analisis de las 4P (producto, precio, plaza y
promocion), si no que existe un aporte fundamental basado en los libros de
Philip Kotler, donde se indica el conocer al comprador, es asi como aparecio el
sistema de las 4C (costo, conveniencia, conciencia y comunicacion), luego
propuso que tanto las 4P como las 4C, deben ser precedidas por un sistema
para conocer el mercado, al que llamaron STP (segmentacion, target y

posicionamiento).

5.2.1. Las 4P (Producto, precio, plazay promocion)

5.2.1.1. Producto:

Lo que ofrece el proyecto Inmobiliario es un servicio visto como producto que
requiere tener en cuenta la calidad, el servicio y el nivel de entrega, ya que los
se compran y se usan por los beneficios que se ofrecen y por las necesidades
que se satisfacen. En este caso se debe lograr satisfacer una necesidad por
medio de un estilo de vida, que llegaria a ser el servicio prestado. Por lo que es
muy importante analizar y conocer las necesidades, gustos y preferencias del
cliente que las demanda. Para esto se debe investigar qué necesidades y
deseos se tratara de satisfacer; ya que el concepto de servicio es el nicleo

central de la oferta.
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5.2.1.2. Precio:

Para la fijacion de un precio se debe tomar examinar las principales fuerzas
tradicionales que influyen en los precios como son: costos, competencia y
demanda; donde el precio de un servicio debe tener relacion con el logro de las

metas organizacionales y de Marketing.

Se emplearan principios y practicas utilizadas en los precios de los bienes para
poder diferenciar con relacion a la competencia. Como una de las estrategias
que se empleard en el proyecto el incentivo de un descuento al inicio de las
preventas y de la misma forma al final se incrementara un porcentaje para

poder alcanzar nuestra estrategia planteada.

5.2.1.3. Promocion:
Existen 4 formas tradicionales que influyen en las ventas de los servicios, que a
continuacion se detallara:

e Publicidad

e Venta personal

¢ Relaciones Publicas

e Promocioén de ventas

Estos tipos de promocion pueden llegar a ser una de las herramientas mas
efectivas para llegar a tener una comunicacion directa con nuestro cliente
objetivo. El propoésito general de la promocion en el Marketing es crear
conciencia e interés en el servicio y en la organizacion de servicios para poder
diferenciar la oferta de la competencia, para comunicar y representar del
servicio disponible. De esta manera se lograréd acaparar la atencion del cliente

para la compra o uso del servicio.

El propoésito de cualquier esfuerzo de promocion es vender el producto a través

de informacion, persuasion y recuerdo.

5.2.1.4. Plaza:
También conocida como cana, sitio, entrega, distribucién, ubicacién o

cobertura, es decir, cbmo ponen a disposiciéon de los usuarios las ofertas y las
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hacen accesibles a ellos. La ubicacion puede carecer de importancia ya que

los servicios que se realizan donde se encuentra el cliente.

5.2.2. Las 4C’s (cliente, coste, comodidad/convenienciay comunicacion)

Las 4Ps del Marketing Mix siguen siendo un marco organizativo muy util para la
planificacion del marketing, sin embargo con los cambios que existen en el
mercado inmobiliario y en el mercado en general, un producto o servicio en la
actualidad se lo presenta de una manera mas enfocada al cliente y al como
llegar al cliente, por lo que las compafiias ganarian mucho si traducen las 4Ps
a las 4Cs. Que parten desde un punto de vista basado en el cliente en lugar del
que tiene su base en el vendedor; el producto se convierte en el valor para el
cliente, el precio se convierte en el coste del cliente, la distribucién se convierte
en comodidad/conveniencia para el cliente y la comunicacion se transforma en
comunidad de clientes. En la actualidad lo que busca el comprador o
demandante, es costes totales bajos, una comunicacion mas honrada, y mayor

comodidad.

Existe un error en el mercado el cual ha sido un factor negativo y determinante
para las empresas, ya que se ha puesto demasiada atencion en mejorar la
calidad del producto y poca atencion en mejorar la calidad del servicio en

general, por lo que no se ha obtenido una buena relacion vendedor-cliente.

5.2.2.1. Cliente:

Es aquella persona que puede satisfacer una necesidad a través del servicio
que ofrece la empresa, para esto se debe hacer todo el esfuerzo con absoluta
disposicion para complacerlo, en otras palabras, satisfacer sus necesidades, de
esta manera se busca mejorar el servicio con relacion a la competencia para
gue de esta manera el cliente se sienta satisfecho con nuestro servicio siendo

factible realizar un proceso de fidelizacién mas eficiente.

Para poder lograr un servicio perfecto es necesario recurrir al cliente, centrarse
a él, entender sus gustos y preferencias, para poder establecer el servicio

desde su perspectiva.
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5.2.2.2. Comodidad

Se refiere a que se debe contar con un buen servicio ya que es el primer paso
para atender las expectativas del consumidor, se lo puede conseguir brindando
comodidades para que se sienta satisfecho, como por ejemplo poseer un
personal capacitado que atienda al cliente con amabilidad, cortesia, eficiencia,
ofrecer un servicio personalizado, entre otros. Cada empresa debe esforzarse
por conocer a sus clientes, analizar qué aspecto del servicio le proporciona

mayor comodidad y asi ofrecerlo.

5.2.2.3. Comunicacion:

Se requiere una comunicacion sinonimo de garantia para que se divulgue y
promueva el servicio que se quiere vender buscando de esta manera informar y
persuadir al comprador. Los medios méas eficaces para llegar al cliente y
comunicar el servicio son aquellos que generan la mayor cantidad de clientes a
un menor costo. Existen muchas maneras de comunicar a sus clientes sobre el
servicio que se ofrece, pero es importante a la hora de definir las estrategias de
comunicacion, evaluar el costo beneficio, para esto es importante que la
estrategia de comunicacién sea coherente con el posicionamiento que se

quiere lograr en la mente del cliente.

5.2.2.4. Costo

Al momento de establecer los precios de los bienes terminados es mas facil
que determinar precios de servicios, porque los bienes son productos
homogéneos que se lo realizan mediante procesos continuos y repetitivos; por
otro lado los servicios son brindados por personas lo que significa que el mismo

servicio puede variar dependiendo de quién lo proporciona.

5.2.3. STP (segmentacion, targeting, posicionamiento)

También conocida como la triada del marketing estratégico, siendo tres
factores importantes en el analisis de marketing de una empresa que utiliza
estrategias actuales, llegando al cliente como objetivo principal, comprendiendo

sus gustos y preferencias.

Segmentacion:




63

Visualizar el mercado y tratar de entender diferentes segmentos vy
comportamientos de los potenciales clientes. Estos pueden ser quienes

obtengan algo particular del servicio que se ofrece.

Targeting:
Elegir un segmento objetivo al que se va a enfocar. Analizar el nicho de

mercado al que se estd dirigiendo el bien o servicio, para esto no es necesario
gue sea le mas grande si no analizar con los que se sienten mas comodos o a

su vez con los que se va a ofrecer algo particular.

Posicionamiento:

Cdémo queremos llegar a que los clientes nos ubiquen en sus mentes, el cliente
debe reconocer o identificar el producto o servicio como un algo especial para
los potenciales clientes, y asi captar el mercado especifico como una marca

reconocida y ubicada en los pensamientos de las personas.

5.2.4. Tactica de Ventas

Como se puede establecer en las encuestas el Proyecto Habitacional PROMOL
serd comercializado a familias que gustan del sector, sin embargo, como un
Plan B se ha considerado importante en el caso de ser necesario, promover el
proyecto inmobiliario y llegar hacia el mercado objetivo es dirigir nuestro plan
de ventas y el comercializar las viviendas con los migrantes ecuatorianos, de

esta manera aprovechar las remesas que estos envian hacia nuestro pais.

Tomando en cuenta que las remesas es el segundo ingreso mas importante
luego del petréleo que tiene el Ecuador y el gran nimero de ecuatorianos que

viven fuera del pais.

El proyecto ha planteado, como una de sus estrategias, vender 1 unidad en el
mes, para asi asegurar la venta total del proyecto 2 meses antes de la
culminacién de la obra y como segunda estrategia lograr que el cliente llegue al
proyecto, para esto se utilizar4d algunos canales de distribucion para la

promocion del proyecto y para lograr la correcta penetracién del mercado.
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Tabla Nro. 5.21 Ecuatorianos migrantes en destinos favorecidos

Tabla 1. NOomero de ecuatorianos en el extranjero en destinos

favoreddos
Destino Cifra oficial Namero estimado
EE. UU 435,409 (2005) 550,000-500,000
Espafia 487,239 (2005) 550,000
Italia 61,953 (2005) 120,000
Venezuela 28,625 (2000) Desconocido
Chile Q,762 (2002) Desconocido
Colombia Mo disponible Desconocido
Perdl Mo disponible Desconocido

Fuentes (solamente cifras oficiales):

Estados Unidos: American Community Survey, US Cansus Bureau.
Espana: Instituto Nacional de Estadisticas, Municipality Survey.
Italia: Istituto Nazionale di Statistica.

Venezuela: Censo 2000.

Chile: Instituto Macional de Estad'sticas.

Fuente: MIGRATION INFORMATION SOURCE
http://www.migrationinformation.org/Profiles/display.cfm

Uno de los objetivos principales de la estrategia de ventas es lograr que el
cliente obtenga el bono de la vivienda de $ 5.000 délares que el gobierno da a
viviendas con un precio de hasta $ 60.000 délares. Por lo tanto el proyecto

debe calificar en el MIDUVI para que sea apto al bono de la vivienda.

5.2.4.1. Promociony Publicidad

La promocion y publicidad se iniciarad en el mes de Diciembre del 2011, se
desarrollard un plan de ventas para su planificacion y para la elaboracion de su
presupuesto. En los siguientes puntos se detalla los canales de promocion y

publicidad a tomar:

Las vallas publicitarias deben estar estratégicamente colocadas en el sector de
la Mitad del Mundo, se he elegido la autopista Manuel Cérdova Galarza ya que
es la principal y Unica via de acceso a este sector. Las vallas deberan informar
sobre area de vivienda y precio medio, ademas se incluird una foto del

Proyecto.


http://www.migrationinformation.org/Profiles/display.cfm
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La participacion en todas las ferias de vivienda que se desarrollen en la ciudad
de Quito en la fase de ventas es fundamental, principalmente las que estan

destinadas a un segmento medio de la poblacion.

La publicidad en prensa se lo hara a través del diario EI Comercio con el
objetivo de estar presente en la guia de proyectos inmobiliarios que el diario
publica los dias Sabados en un segmento denominado Construir y en la revista
inmobiliaria “CLAVE”".

La reparticion de volantes en zonas de uso masivo, especialmente sitios a los
qgue concurren personas que cumplen con el perfil del cliente al que el proyecto
pretende llegar. La realizacion de maquetas de ventas, una para el show room

y otra para la oficina en la que se exhibe el Proyecto.

5.2.4.2. Politica de precios
El Proyecto inmobiliario sismo-resistente se encuentra conformado por 10
unidades de vivienda de 150 metros cuadrados, las cuales se caracterizan por

poseer madera vista en sus acabados.

El valor que se estima tener por las ventas de las 10 unidades de viviendas es
de $ 500.000.

La politica de precios adoptarse para las ventas estan constituida en tres fases.
La primera de pre-ventas con un 5% de descuento con respecto al precio final,
la segunda fase de ventas es en los 4 primeros meses del periodo de
construccion con el precio adoptado de $ 50.000 y la tercera fase de ventas es
en el periodo restante de construccion del proyecto con un aumento del 5% en

el precio fijado para la venta de las viviendas.

La siguiente tabla se aprecia el tiempo y las unidades de viviendas que estan
planificadas vender con las distintas fases de ventas que desarrollara el

proyecto
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Tabla Nro. 5.22: Politica de Precios de Venta al Publico

POLITICA DE PRECIOS
PERIODO PREVENTAS VENTAS EN CONSTRUCCION
TIEMPO (meses) 2 4 6
Nro. de Unidades 3 3 4
Porcentaje 30% 30% 30%
Precio Unitario 47.500 50.000 52.500
Politica de Precio 5% de Descuento Precio fijado 5% de Recargo

Elaborado por: Los Autores

Es de suma importancia no sobrepasar los $60.000 en el precio para poder

calificar el proyecto en el MIDUVI.

Garantias al cliente:

El Proyecto se encuentra respaldado por un buen manejo del mismo en su

totalidad, las garantias al cliente se exponen de la siguiente manera:

e El terreno esta en condiciones negociables, tanto en el municipio de Quito
como en el Registro de la Propiedad, se encuentra sin gravamenes, esto
quiere decir que el proyecto puede desarrollarse de una manera normal
para alcanzar los objetivos.

e El comprador podra realizar la escritura por cuenta propia o se le ofrecera la
disposicién de este servicio.

e La promesa de compra venta se elevard a escritura publica con el respaldo
del Notario.

e En el contrato de compra venta se deberd adjuntar las especificaciones
técnicas de los acabados de las viviendas.

¢ En el momento de la entrega de cada una de las viviendas se realizard una

inspeccién por parte del propietario para un chequeo previo del inmueble.
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CAPITULO 6

Conformacion de la Sociedad Anénima

Para llegar a esta decision se ha investigado los tipos de empresas que pueden
ser estructuradas basados en las leyes que rigen en la Legislacion Ecuatoriana.
A continuacion se presentara una breve resefia de cada tipo de empresa para

gue de esta manera tome una decision:

COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

Es la que se contrae entre tres 0 mas personas que solamente responden por

las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y
hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva, a la que se
afadira, en todo caso, las palabras Compafiia Limitada o su correspondiente

abreviatura.

COMPANIA ANONIMA.

La compafiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones

negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden
Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles
andénimas estén sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafias
mercantiles anénimas. La denominacién de esta compafiia deberd contener la
indicacion de “compafia an6nima’ o “sociedad anénima” o las
correspondientes siglas. No podr4 adoptar una denominacion que pueda
confundirse con la de una compafia preexistente. Los términos comunes y
aquellos con los cuales se determina la clase de la empresa “comercial’,
“industrial”, “agricola”, etc., no seran de uso exclusivo e iran acompafadas de
una expresion peculiar. Las personas naturales o juridicas que no hubieren
cumplido con las disposiciones de la Ley de Compaifiias para la constitucién de
una compafia anénima, no podran usar en anuncios, membretes de carta,
circulares u otros documentos, un nombre, expresion o siglas que indiquen o
sugieran que se trata de una compafiia anonima. Para intervenir en la
formacién de una compafia anonima en calidad de promotor o fundador se

requiere de capacidad civil para contratar.
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Sin embargo, no podran hacerlo entre conyuges ni entre padres e hijos no
emancipados. La compafiia se constituirhA mediante escritura publica que,
previo mandato de la Superintendencia de Compafiias, serd inscrita en el
Registro Mercantil. La compafiia se tendra como existente y con personeria
juridica desde el momento de dicha inscripcion. Ninguna compafiia anénima
podra constituirse de manera definitiva sin que se halle suscrito totalmente su

capital, y pagado en una cuarta parte, por lo menos.

Para que pueda celebrarse la escritura publica de constitucion definitiva sera
requisito haberse depositado la parte pagada del capital social en una

institucion bancaria, en el caso de que las aportaciones fuesen en dinero.

Las compafiias anénimas en que participen instituciones de derecho publico o
de derecho privado con finalidad social o publica podran constituirse o subsistir

CcOoNn Uno 0 MAas accionistas.

La compafiia podra establecerse con el capital autorizado que determine la
escritura de constitucion. La compafiia podra aceptar suscripciones y emitir
acciones hasta el monto de ese capital. Al momento de constituirse la
compafiia, el capital suscrito y pagado minimos seran los establecidos por la

resolucion de caréacter general que expida la Superintendencia de Compafiias.

Conclusiones

Luego de analizar estos dos tipos de empresas se ha considerado que la
Sociedad Andnima es aquella que cubre las expectativas de la empresa que se
va a iniciar mediante Proyectos para luego conformar una empresa inmobiliaria,
con cimientos bien constituidos, ademas de alcanzar una mayor experiencia en

el mercado inmobiliario y un reconocimiento positivo para la empresa.

6.1. Estructura Organizacional
De conformidad con la organizacién estructural de la empresa, a continuacion
se describen las principales funciones desempefiadas por los diferentes niveles

jerarquicos, conforme al organigrama mencionado.
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6.1.1. Junta General de Accionistas

Los deberes y atribuciones de la Junta General de Accionistas son los

siguientes:

6.1.2.

Conocer y resolver sobre el informe del Gerente General, los estados
financieros, distribucion de utilidades, informe de Auditor Externo e
informe del Comisario correspondiente al ejercicio anual.

Nombrar y remover a los funcionarios mencionados.

Fijar la remuneraciéon de los Directores de ser del caso y del Gerente
General.

Acordar aumentos o diminuciones de capital autorizado.

Autorizar aumentos o disminuciones de capital suscrito y pagado, en el
caso de capital suscrito y pagado de la sociedad, tales aumentos se
podran hacer hasta el limite del capital autorizado.

Interpretar y reformar el estatuto de la empresa.

Acordar, de conformidad con la ley, la fusién, escision, conversion,
asociacién, modificacion, traspaso de activos, disolucion y liquidacién

voluntaria de la sociedad.

Gerente General:

Es el representante Legal, judicial, extrajudicial del Proyecto Inmobiliario, tiene

a su cargo la direccion de las operaciones, de los negocios y la administracion

General del Proyecto.

Los deberes y atribuciones del Gerente General son los siguientes:

Ejercer la representacion, Legal, judicial y extrajudicial de la Compaiiia,
con todas las facultades Legales necesarias para el efecto.

Celebrar por si solo cuanto documento fuere necesario, incluyendo
escrituras publicas, respecto de las reformas del estatuto y/o de
aumentos de capital autorizado.

Celebrar y ejecutar los convenios y contratos necesarios para cumplir
con los fines de la sociedad, obrando dentro de las atribuciones que le

fija el estatuto.
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Dirigir el negocio, operaciones y la marcha administrativa de la sociedad,
de conformidad con las directrices de caréacter general.

Firmar junto con el contador los balances y estados financieros de la
compaiiia.

Los demés que le corresponda de conformidad con el estatuto de la

compafiia.

Descripcion Del Cargo

Proveer a la empresa de todos los recursos (econdémicos, materia prima
y mano de obra) para que pueda funcionar a toda su capacidad,
Organizar todo el trabajo de manera eficiente,

Supervisar a todos sus colaboradores y todos los procesos del Proyecto.

Buscar permanentemente métodos y procesos mas rentables.

Requisitos Intelectuales

Educacion superior en Ingenieria Comercial,
Excelente manejo del recurso humano, grandes destrezas financieras y
un alto conocimiento de Gerencia de Proyectos.

Buena atencion a clientes y proveedores.

Responsabilidad Implicita

6.1.3.

Mantener el funcionamiento y rentabilidad de la empresa,

Proveer de trabajo estable a empleados fijos y también a trabajadores
eventuales,

Estar al dia con el pago de IESS y SR,

Entregar trabajos de calidad a sus clientes.

Gerente Financiero

El Gerente Financiero de la Compafiia tiene entre sus funciones principales las

siguientes:

Determinar que los flujos de fondos se manejen de acuerdo con el plan
pre-establecido.
Determinar el monto apropiado de fondos que debe manejar la

organizacion (su tamafio y su crecimiento)
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Definir el destino de los fondos hacia activos especificos de manera
eficiente.
Obtener fondos en las mejores condiciones posibles, determinando la

composicion de los pasivos.

Contador General:

El registro de las transacciones comerciales de la compafia est4 a cargo del

contador General quien tiene entre sus funciones principales, las siguientes:

6.1.5.

Llevar el proceso contable hasta la emision de los estados financieros.
Establecer un trabajo coordinado con el Gerente Financiero, el Gerente
de Marketing, con el fin de mantener la informacion interna y del cliente
actualizado a diario

Brindar soporte a la administracion en lo relacionado con andlisis y
soporte contable.

Ejecutar los cierres diarios y procesar movimientos rutinarios en la
compafiia.

Emitir estados financieros.

Coordinar la preparacion de informacion de acuerdo a la ley, a las
exigencias de las Superintendencia de Compafiias y de mas 6rganos
reguladores.

Liquidar y tramitar los pagos de impuestos y prestaciones sociales.

Preparar reportes de acuerdo a los requerimientos de la compafiia.

Gerente de Marketing y Ventas

El gerente de ventas es la persona encargada de dirigir, organizar y controlar

un cuerpo o departamento de ventas, debe agrupar todas las cualidades de un

verdadero lider, como es la honestidad, ser catalizador, tomar decisiones y

ejecutarlas. Dentro de sus funciones, tenemos las siguientes:

Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe planificar
sus acciones y las del departamento, tomando en cuenta los recursos

necesarios y disponibles para llevar a cabo dichos planes.
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Establecer metas y objetivos. Es importante aclarar que las metas son a
largo plazo o sea, son mas idealistas, es como decir que la meta puede
ser, llegar ser el nimero uno en un mercado determinado, mientras que
los objetivos son més precisos y a plazos méas cortos. Un objetivo seria
vender el 20% de viviendas antes de iniciar la construccién del Proyecto.
Calcular la demanda y pronosticar las ventas. Este proceso es de vital
importancia y deber realizarse en el mismo orden en que se ha
programado y de acuerdo al estudio de la Demanda pronosticar las
ventas.

Delimitar el territorio, establecer las cuotas de ventas y definir los
estandares de desempefio.

Compensa, motiva y guia las fuerzas de venta

Conducir el andlisis de costo de ventas.

6.1.6. Residente de Obra

El Residente de Obra es la persona encargada del avance y la organizacién de

la parte Técnica del Proyecto.Las funciones principales del Residente de Obra

son las siguientes:

Controla la ejecucion de los trabajos establecidos en la obra.

Administrar los Gastos pronosticados en el Flujo de Caja y Cronograma
Valorado.

Proveer de Material suficiente y oportuno para el avance de Obra.
Reportar a la Gerencia el avance de Obra en un rango de periodo
determinado.

Realizar un cronograma de avance de Obra para cumplir con los
trabajos en un tiempo determinado para que de esta manera se cumpla

con el plazo establecido.

En el siguiente diagrama, se plasma la estructura organizacional planteada en

los péarrafos anteriores.
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Gréfico Nro. 6.24: Organigrama Estructural

Junta de Accionistas

Gerente General

Gerente Marketingy
Ventas

Gerente Financiero

Contador

Residente de Obra

Elaborado por: Los Autores
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CAPITULO 7
CRONOGRAMA GENERAL

7.1. Cronograma de Planificacion del Proyecto:
El siguiente cronograma de actividades, nos indica las fases del proyecto
desde su planificacion hasta la fase de cierre del proyecto con la entrega de las

viviendas.

El proyecto PROMOL esté planificado para una duracién de 14 meses, que
contempla desde la fase de planificacion de 1 mes contando desde el mes
cero, la fase de promocién y ventas hasta el mes 6, que corresponde al ingreso
de las Preventas del proyecto, la fase de construccion de 10 meses, a partir del
mes 11 es la fase de entrega de viviendas y el cierre del Proyecto. El

lanzamiento del Proyecto se lo estima realizar para el mes de Agosto del 2011.

Grafico Nro. 7.25: Cronograma — Fases Proyecto PROMOL S.A.

CRONOGRAMA - FASES DEL “PROYECTO PROMOL S.A.”
Fecha Inicio: Agosto 2011
Fecha Final: Mayo 2012

2011

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12 |13 |14

Promocién y Ventas

Construccioén

Entrega

Cierre

Elaborado por: Los Autores

El cronograma valorado (Anexo Nro. 6) de las 10 casas del proyecto, mas las
obras de urbanizacion, permite ver la planificacion de la construccion, de tal
manera tenemos que: desde el mes 1 al mes 5 se planifica el inicio de las

primeras 5 viviendas, a partir del mes 6 se planifica el inicio de las 3 unidades
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de viviendas, y a partir del mes 7 las 2 unidades restantes. Las obras de

urbanizacién son constantes durante la ejecucion de toda la obra.

7.2. RIESGOS DEL PROYECTO

Los riesgos del proyecto son caracteristicas, circunstancias o situaciones del

ambiente del proyecto.

Cuando ocurren, pueden tener un impacto adverso en el proyecto o la calidad
de sus entregables. Los riesgos conocidos para este proyecto se listan a
continuacion. Sera preparado un plan de acciones para minimizar o eliminar el

impacto que puede generar cada riesgo en el proyecto.

7.2.1. Fin de la Dolarizacién

Puede alterar la economia a nivel nacional y a su vez afectar directamente al
sector inmobiliario; como un plan de contingencia en la etapa de ventas se
realizard una reestructuracion de la estrategia comercial y costos; en los
primeros meses de construccion se tendria que hacer una reestructuracion de
costos; en los ultimos meses de construccion se tendria que suspender porque

los costos aumentarian significativamente.

7.2.2. Competencia

Se lo considera como una de las amenazas mas importantes. No se podria
tener una tactica de ventas establecida ya que se veria afectado el momento
de vender las unidades de vivienda. Seria un obsticulo para el proyecto
PROMOL el inicio de proyectos de inmobiliarias con renombre en el mercado

de la construccion.

7.2.3. Encarecimiento de los materiales de la construccién

Se genera un déficit econdmico si los materiales aumentan de precio, por lo
que se deberia hacer una reestructuracion de costos y a su vez una
reestructuracion del precio de venta de las viviendas, tomando en cuenta los

escenarios optimista y pesimista planteados para el proyecto PROMOL.
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7.2.4. Financiamiento

Si la politica del Estado cambia y se restringen los créditos en las entidades
financieras publicas, como el Banco de la Vivienda (BEV) y se eliminan los
incentivos a la vivienda por parte del Ministerio de Desarrollo Urbano y
Vivienda (MIDUVI); entonces las familias tendrian que realizar un mayor
esfuerzo en su economia destinando mayores recursos para la adquisicion de

las viviendas, lo que disminuye el poder adquisitivo del mercado objetivo.
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CAPITULO 8
ANALISIS FINANCIERO

8.1. Estrategia Financiera

Para el andlisis financiero se ha desarrollado el flujo de caja del proyecto a
través del cuadro de ingresos y egresos, asi se presentan los resultados de los
indicadores financieros del valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno
(TIR) para evaluar los distintos panoramas que el proyecto pueda presentar.

Para este andlisis todas las cantidades se han llevado a miles de délares.

El siguiente analisis financiero se realiza considerando un crédito hipotecario
que ser& concedido a través del Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV) para
el desarrollo del proyecto. A través de este estudio veremos cOmo los

indicadores econdmicos del VAN y la TIR se desenvuelven.

El monto de crédito a solicitar es de $180.000 délares americanos, que
corresponden al 43,44% del costo total del proyecto, la tasa de interés vigente
a la presente fecha (Febrero 2011) es el 5% efectiva anual (4,89% nominal)

como se observa en la tabla de amortizacion (Tabla Nro.26).

El primer desembolso del crédito es por un valor de $100.000 se recibira a
partir del mes uno del desarrollo del proyecto, que corresponde al inicio de la

construccion del mismo y con el 30% de las unidades de vivienda vendidas.

En el mes cinco y mes siete se recibirdn $40.000 délares respectivamente,
para cubrir gastos de construccion en dichos meses. El crédito se acordara
para un lapso de 14 meses para su pago total, con un periodo de gracia de 8
meses al capital, los intereses se pagaran en el transcurso de los 14 meses

periodo en el cual se recaudard los saldos a pagar de las viviendas.

8.1.1. Ingresos
Los ingresos corresponden al plan de ventas que se describié en el capitulo del

plan de marketing del proyecto, el total de ventas estimadas es de $ 500.000
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dolares, en un lapso de de 14 meses que corresponde a una velocidad

promedio de ventas 0,70/unidad de vivienda por mes.

Los ingresos estan conformados de acuerdo al esquema financiero de pagos

descrito en el capitulo de plan de marketing.

En el flujo de ingresos vamos a notar que conforme se acerca la finalizacion del
proyecto las cuotas de entrada reducen su tiempo de pago, ya que el inmueble

se encuentra listo para la entrega.

En el siguiente gréfico de ingresos mensuales y acumulados las ventas se
inician el mes 0 del desarrollo del proyecto, en el cual existe un ingreso
significativo de $160.235,49 dolares los cuales corresponden a las obras
ejecutadas, 30% de Preventas como cuotas de entrada, el terreno y la
planificacion, en el mes 14 donde es la finalizacion del proyecto el ingreso es
de $814.346,82 doblares.

En este punto todas las casas deberian estar entregadas a sus propietarios.

8.1.2. Egresos
En el proyecto PROMOL S.A se incurre en Costos Directos e Indirectos
conformados por:

e Costo construccion de viviendas

e Presupuesto de Infraestructura del Proyecto

e Costo Terreno

¢ Planificacion

e Publicidad

e Pago de intereses



INGRESOS E INGRESOS ACUMULADOS (en
Ddélares Americanos)

Tabla Nro. 8.23 Egresos Mensuales y Acumulados

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11 Mes 12 Mes 13 | Mes 14
TOTAL INGRESOS 160.235 | 100.000 | 54.111 | 30.000 0 40.000 | 40.000 | 40.000 0 35.000 | 70.000 | 70.000 70.000 35.000 | 70.000
TOTAL DE
INGRESOS
ACUMULADOS 160.235 | 260.235 | 314.347 | 344.347 | 344.347 | 384.347 | 424.347 | 464.347 | 464.347 | 499.347 | 569.347 | 639.347 709.347 | 744.347 | 814.347

Elaborado por: Los Autores

Grafico Nro. 8.26: Ingresos e Ingresos Acumulados
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=== TOTAL DE INGRESOS ACUMULADOS [160235,493260235,493814346,82844346,82844346,82884346,823124346,823164346,82164346,823199346,823569346,823%539346,823709346,8237/44346,823814346,823

Elaborado por: Los Autores
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El desglose de los costos directos e indirectos del Proyecto de Construccion
Sismo-Resistente, asi como la Relacion entre el area de construccion y el
precio de venta de las viviendas se detalla en el Anexo 7, mientras que los
resimenes correspondientes se presentan en las siguientes tablas, con el
propoésito de llegar a su tabulacion estructurada y asi determinar los costos
totales del proyecto, para finalmente llegar a establecer el costo unitario por

vivienda en cada rubro.

Tabla Nro. 8.24: Resumen Costos de construccion de Viviendas

PRESUPUESTO DE CONSTRUCCION DE UNA VIVIENDA
SISMORESISTENTE (en ddlares americanos)

PRECIO
TOTAL VALOR POR
ETAPAS OBRAS DE CONSTRUCCION 10 viviendas | VIVIENDA
1 CIMENTACION 15.588,56| 1.558,86
2 ESTRUCTURA 176.021,27| 17.602,13
3 INSTALACIONES 29.793,70] 2.979,37
ACABADOS Y
4 RECUBRIMIENTOS 95.237,19| 9.523,72
5 OTROS 24.584,40| 2.458,44
TOTAL CONSTRUCCION 341.225,12| 34.122,51

Elaborado por: Los Autores

Tabla Nro. 8.25: Resumen Costos de construccion de Viviendas

PRESUPUESTO DE INFRAESTRUCTURA DEL PROYECTO

PRECIO
TOTAL VALOR POR
ETAPAS OBRAS DE CONSTRUCCION 10 viviendas | VIVIENDA

1 Movimiento de Tierra 3.139,20 313,920

2 Calles y Vias 4.683,46 468,346

3 Agua Potable 442,56 44,256

4 Alcantarillado 1.620,00 162,000

5 Red Eléctrica 3.530,00 353,000

6 Otros 14.341,60( 1.434,160
TOTAL INFRAESTRUCTURA 27.756,82| 2.775,682

Elaborado por: Los Autores
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Tabla Nro. 8.26: Resumen Costos Proyecto PROMOL S.A.

PRESUPUESTO DE COSTOS PROYECTO

PRECIO
TOTAL VALOR POR

ETAPAS OBRAS DE CONSTRUCCION 10 viviendas | VIVIENDA
1 Terreno 32.319,00| 3.231,900
2 Planificacion 3.150,00 315,000
3 Varios 9.895,88 989,588
TOTAL COSTOS 45.364,88 | 4.536,488

Elaborado por: Los Autores

Tabla Nro. 8.27: Estructura de Costos

ESTRUCTURA DE COSTOS (en délares americanos)

Grupo No.1

COSTO TOTAL DE VIVIENDAS

Numero de Viviendas

Presupuesto de Construccion de

una Vivienda

Costo Total Viviendas

10 34.122,51 341.225,12
COSTO TOTAL DE
Grupo No.2 CONSTRUCCION

Costo Total Viviendas

Presupuesto de Infraestructura

del Proyecto

Costo Total Construccion

341.225,12 27.756,82 368.981,94
COSTO TOTAL DEL

Grupo No.3 PROYECTO

Costo Total Presupuesto de Costos

Construccion

Generados por la administracion

Costo Total del Proyecto

368.981,94 45.364,88 414.346,82
COSTO UNITARIO DE LA
Grupo No.4 VIVIENDA

Costo Total del

proyecto

Numero de Viviendas

Costo General de la vivienda

414.346,82

10

41.434,68

Elaborado por: Los Autores
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El calculo de los egresos ascendié a la suma de $ 594.346,82 ddlares, donde
se determin6é el cronograma valorado de pagos de cada rubro todos estos
pagos se prorratearon en los 14 meses que dura el proyecto desde la fase de
estudios hasta la finalizacién del proyecto.

Como se puede observar el terreno, los costos de construccion y los gastos de
planificaciéon por la construccion se pagaran al cierre del proyecto segun lo

acordado con los constructores.

Los estudios, tasas de construccion y planificacion se lo realiza en la fase de
preventas; la promocién y publicidad se prorratea a partir del primer mes hasta
el mes 14 donde el periodo de ventas llega a su fase final, los gastos
administrativos estan presentes en la fase de preventas, construccién y

finalizacion del proyecto.

Al analizar la relacion ingresos vs egresos se obtuvo un flujo de efectivo de

$85.653,18 lo cual determina la rentabilidad del proyecto.

Tabla Nro. 8.28: Relacion ingresos vs egresos (rentabilidad)

Total Ingresos 500,000.00
Total Egresos 414,346.82
FLUJO DE EFECTIVO

OPERACIONAL 85,653.18

Elaborado por: Los Autores

Grafico Nro. 8.26: Comportamiento de Ingresos Vs Egresos
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Tabla Nro. 8.29Egresos Mensuales y Acumulados

EGRESOS Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 | Mes 13 | Mes 14 | TOTAL
Costo

Operativo del

Proyecto 130.235 62.030 67.705 13.491 9.188 31.801 28.821 36.196 17.149 7.625 2.708 250 250 0 0 | 407.451
Pago

intereses BEV 0 493 493 493 493 493 493 493 493 493 493 493 493 493 493 6.896
Costo Total

del Proyecto 130.235 62.523 68.198 13.983 9.681 32.293 29.314 36.689 17.642 8.118 3.201 743 743 493 493 | 414.347
Pago capital

BEV 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 | 30.000 | 180.000
Devolucion

Aportes 130.235 | 130.235
TOTAL

EGRESOS 130.235 62.523 68.198 13.983 9.681 32.293 29.314 36.689 17.642 38.118 33.201 30.743 30.743 30.493 | 160.728 | 594.347
TOTAL

EGRESOS

ACUMULADOS | 130.235| 192.758 | 260.956 | 274.940 | 284.620 | 316.913 | 346.227 | 382.916 | 400.558 | 438.676 | 471.877 | 502.619 | 533.362 | 563.854 | 724.582

Elaborado por: Los Autores

Grafico Nro. 8.27: Egresos Mensuales y Acumulados
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—#— TOTAL EGRESOS ACUMULADOS |130.235|192.758| 260.956|274.940|284.620|316.913|346.227|382.916|400.558|438.676(471.877|502.619| 533.362|563.854| 724.582

Elaborado por: Los Autores
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Por medio de este grafico se puede observar el comportamiento de los ingresos
con relacion a los egresos, obteniendo como resultado la rentabilidad del proyecto,
por lo que se puede determinar la viabilidad del mismo ya que se obtuvo un Flujo
de Efectivo Operacional de $85 653,18.

8.1.3. Tasa de Descuento:
Cualquier proyecto que se realice tiene un rendimiento esperado que responde a
las caracteristicas del mismo a los riesgos que se asumen y la situacion

econOmica del pais.

Para el Proyecto inmobiliario se adoptd una tasa de descuento 23% anual, la cual
se obtuvo por medio de la evaluacion del modelo CAPM - Modelo de valuacion de
activos de capital. EI CAPM es un modelo econémico que sirve para valuar activos
de acuerdo al riesgo y al retorno futuro previsto. Relaciona la tasa de rentabilidad

requerida para un activo con su riesgo.

La formula que se utiliza para calcular la tasa de descuento es la siguiente:

re=re+ (rm—re) X B+rp

Donde:

le= Tasa de rendimiento esperado por el método CAPM

lf= Tasa de rendimiento libre de riesgo

Im= Tasa de rendimiento del Mercado inmobiliario en los Estados Unidos
(trm—1r7) = Prima de rendimiento de empresas pequefas en los Estados Unidos
B= coeficiente de riesgo del sector de la construccién inmobiliaria en

Estados Unidos

Mp= Riesgo pais. EMBI (indice de bonos de paises emergentes)
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Tabla Nro. 8.30:Tasa de descuento proyecto PROMOL

TASA DE DESCUENTO ESPERADO
METODO CAPM

DATOS VALOR

rs | Tasa libre de riesgo 2%
I | Tasa de mercado inmobiliario*’ 17,40%

B | Coeficiente de riesgo sector construccion® 0,72

fr, | Riesgo pais 10%
re | TASA DE DESCUENTO 23,09%
re  2%+(17,40%-2%)*0,72+10% 23,09%

Elaborado por: Los Autores

Las tasas adoptadas para la obtencion de la tasa de descuento son las de los
Estados Unidos ya que en el Ecuador no hay estadisticas de estos datos y

adicionalmente tiene menor riesgo de default asociado

8.1.4. Anélisis del Neto VAN Yy TIR.

Una vez determinada la tasa de descuento que se va adoptar en el analisis del
proyecto se procede a la obtencion del VAN y la TIR, los cuales se obtienen de los
saldos mensuales proyectados en el desarrollo del proyecto

Tabla Nro. 8.31: VAN y TIR del Proyecto

TASADE | ANUAL 23%
DESCUENTO | MENSUAL 1,92%
$

VAN 53.037,67

TIR 10,52%

Elaborado por: Los Autores

Como podemos observar estos indicadores econdmicos el VAN es de $53.037,67
es decir, el resultado es positivo y la TIR es de 10,52% mayor a la esperada por el
proyecto obtenido en la tasa de descuento.

8.2. Andlisis de sensibilidad y escenarios:

Yhttp://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
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A través de los andlisis de sensibilidad y los distintos escenarios de las variables
nos permite tener un seguimiento del desenvolvimiento del proyecto, para conocer
hasta dénde puede llegar, es decir, se midi6 los indicadores econémicos como el
VAN y la TIR, se llegd hasta el punto que el VAN sea igual a 0. Las distintas
variaciones indicaron que la TIR sufre cambio en su signo, en consecuencia, para

el estudio no se tomo en consideracion este indicador econémico.

Para el analisis se tomaron en consideracion tres variables:
e incremento en costos de la construccion,
e disminucion de precios de venta de los inmuebles,

e Vvariacion en la velocidad de ventas.

8.2.1. ESCENARIOS

8.2.2. Escenario Optimista

En el escenario optimista se analizaron factores que van a mejorar de forma
positiva el proyecto, como son descuento del 10% al momento de adquirir los
materiales para la construccion, la velocidad de ventas, para esto deseamos
vender las 10 viviendas hasta el mes 2; de esta manera no necesitamos realizar

un préstamo al Banco Ecuatoriano de la Vivienda.

Tabla Nro. 8.32: Resultados Escenario Optimista (en délares americanos)

Escenario Optimista

Total Ingresos 500.000,00
Total Egresos 389.600,18
110.399,82

Elaborado por: Los Autores

Al analizar la relacién entre los ingresos y egresos, teniendo en cuenta factores
gue van a mejorar los resultados de la operacion del proyecto se obtuvo un flujo
de efectivo operacional de $110.399,82 ddlares, lo que significa que si se cumplen

estas variables o factores positivos, se obtendra una mayor rentabilidad esperada,
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de esta manera se puede deducir que se obtendria: mayor rentabilidad a menor

tiempo y menor endeudamiento.

En este escenario, con una rentabilidad de $ 110.399,82 ddlares, se obtiene como
resultado un valor actual neto (VAN) de $ 124.711,72 ddlares, y una tasa interna
de retorno (TIR) del 10,02%. Siendo estos factores econémicos los que establecen

gue el proyecto llega a su maxima rentabilidad esperada.

Grafico Nro. 8.28: Escenario Optimista de Ingresos vs Egresos (en ddlares americanos)
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Elaborado por: Los Autores

8.2.3. Escenario Pesimista:
En el escenario pesimista se analizaron factores que van a afectar negativamente
la ejecucion del proyecto, ya que los costos van a variar de manera considerable
la rentabilidad del proyecto. En este caso se considero:
e aumento del 20% al momento de adquirir los materiales para la
construccion.
e Velocidad de ventas, se estima vender las 10 viviendas a partir del mes 3

e Se termina de recaudar las preventas hasta el mes 11.
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Tabla Nro. 8.33: Resultados Escenario Pesimista (en délares americanos)

Escenario Pesimista

Total de Ingresos 500.000,00
Total de Egresos 495.837,00

Elaborado por: Los Autores

Al analizar la relacion entre los ingresos y egresos, teniendo en cuenta factores
negativos que van a empeorar la operacién del proyecto se obtuvo un flujo de
efectivo operacional de $ 4.163,00 ddlares, lo que significa que si se cumplen
estas variables se obtendria una menor rentabilidad esperada, de esta manera se
puede deducir que: a menor velocidad de ventas de las viviendas menor
rentabilidad.

Uno de los objetivos de analizar la velocidad de ventas es: determinar cuan largo
es el tiempo que el proyecto puede dilatar su periodo de ventas hasta llegar a
tener un VAN y una TIR que afecten positivamente los resultados financieros del
proyecto.

La variacion de costos en la planificacion de un proyecto es de suma importancia,
ya que es un factor econémico susceptible a cualquier situacion, este analisis se lo
realiza con la finalidad de tener un panorama del desenvolvimiento del VAN del
proyecto conforme los costos aumenten porcentualmente. Del analisis realizado se
obtuvo una rentabilidad de $ 4.163,00 dolares, dando como resultado de un valor
actual neto (VAN) de $ -237.182,32 dolares, y una tasa interna de retorno (TIR)
del -7,73%. Siendo estos factores econdmicos los cuales establecen que en este
escenario el proyecto llega a su minima rentabilidad esperada.

8.3. Proyecto Financiado:
El siguiente andlisis financiero se lo realiza considerando el uso de un crédito
hipotecario para el desarrollo del proyecto, a través del estudio veremos cémo los

indicadores econémicos del VAN y la TIR se desenvuelven.
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Grafico Nro. 8.29: Escenario Pesimista de Ingresos vs Egresos (en dolares americanos)
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Elaborado por: Los Autores

El monto a solicitar es de $ 180.000 ddlares que corresponde al 43,44% del costo

total del proyecto, la tasa de interés vigente a la presente fecha 4,89%.

Tabla Nro. 8.34: Tabla de Amortizacién del Crédito con tres dividendos

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO CON TRES DIVIDENDOS (en Délares Americanos

Cuot Tasa Total Total
a Vence % Capital Interés | Capital Interés | Capital | Interés | Interés Capital
1 03-mar-2011 | 4,89 0,00 407,50 407,50
2 02-abr-2011 | 4,89 0,00 407,50 407,50
3 02-may-2011 | 4,89 0,00 407,50 407,50
4 01-jun-2011 | 4,89 0,00 407,50 407,50
5 01-jul-2011 4,89 0,00 407,50 0,00 163,00 570,50
6 31-jul-2011 4,89 0,00 407,50 0,00 163,00 570,50
7 30-ago-2011 | 4,89 0,00 407,50 0,00 163,00 0,00 | 163,00 733,50
8 29-sep-2011 | 4,89 0,00 407,50 0,00 163,00 0,00 | 163,00 733,50
9 29-oct-2011 | 4,89 16.497,68 407,50 | 6.599,07 163,00 | 3.259,28 | 163,00 733,50 26.356,03
10 28-nov-2011 | 4,89 16.564,91 340,27 | 6.625,96 136,11 | 3.272,56 | 149,72 626,10 26.463,43
11 28-dic-2011 | 4,89 16.632,41 272,77 | 6.652,96 109,11 | 8.316,07 | 136,38 518,26 31.601,44
12 27-ene-2012 | 4,89 16.700,19 204,99 | 6.680,08 82,00 | 8.349,96 | 102,49 389,48 31.730,23
13 26-feb-2012 | 4,89 16.768,24 136,94 | 6.707,29 54,78 | 8.383,98 68,47 260,19 31.859,51
14 27-mar-2012 | 4,89 16.836,57 68,61 | 6.734,64 27,44 | 8.418,15 34,30 130,35 31.989,36
100.000,0 | 4.691,0 | 40.000,0 | 1.224,4| 40.000,0
0 8 0 4 0] 980,36 | 6.895,88 | 180.000,00
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Elaborado por: Los Autores

El crédito se lo realiza a partir del mes 1 del desarrollo del proyecto, que
corresponde al inicio de la obra. Con el 30% de las unidades de vivienda vendidas
en la fase de las preventas. Para dicho crédito se acordara un lapso de 14 meses
para su pago total, los interés se los pagara en los 8 primeros meses y a partir del
9no mes se pagara tanto interés como capital. Ya que es el momento donde se
recaudaria los saldos a pagar de las viviendas.

Tabla Nro. 8.35: ingresos y egresos acumulados y saldos mensuales

EN MILES DE DOLARES

MESES MESO [MES1 |MES2 |MES3 [MES4 [MESS |MES6 |MES7 |MESS |MES9 [MES10 (MES11 [MESI2 |MES13 |MES14

INGRESOS ACUMULADOS | 160 | 260235 | 314347 | 344347| 3443471 384347 | 424,347 | 464,347 | 464,347 | 499,347 | 569,347 | 639,347 | 700,347 | 74347 | 814347

EGRESOSACUMULADOS | 130,235 | 192,758 | 260956 | 274940( 284620 316913 | 346,207 | 382,916 400558 | 438,676 | 471,877| 502,619 | 533,362 | 563,854 | 724582

SALDOS MENSUALES 30000| 67477( 53390 69407| S9727| 67434| 78120| B8LA3L| 63789| 6067L| 97470| 136,728 | 175985 | 180,493 | 89,765

Elaborado por: Los Autores

Grafico Nro. 8.30: Ingresos y egresos acumulados y saldos mensuales

900000 -~
800000 -
700000 -
600000 -
500000 -
400000 -
300000 + & B
200000 -
100000 -

0 -

B INGRESOS ACUMULADOS
B EGRESOS ACUMULADOS
B SALDOS MENSUALES

MESO jguesn

MES 1
MES 2
MES 3
MES 4
MES 5
MES 6
MES 7
MES 8
MES 9
MES 10
MES 11
MES 12
MES 13
MES 14

Elaborado por: Los Autores

8.4. Analisis de VAN y TIR con apalancamiento
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La tasa de descuento que se va adoptar en el analisis del proyecto financiado es
la misma que se adoptd para el analisis del proyecto puro con estos parametros se
procede a la obtencion del VAN y la TIR, los cuales se obtienen de los saldos
mensuales proyectados en el desarrollo del proyecto.

Tabla Nro. 8.36: Indicadores Econémicos - Proyecto PROMOL

| INDICADORES ECONOMICOS |

UTILIDAD 85.653,18
VAN 53.037,67
TIR 10,52%

Elaborado por: Los Autores

Como podemos observar estos indicadores econémicos, el VAN es de $53.037,67
dolares es decir el resultado es positivo y la TIR es de 10,52 % mayor a la
esperada por el proyecto obtenida en la tasa de descuento.

En la siguiente tabla se indica los resultados econémicos que se obtuvieron de la
confrontacién entre la utilidad con las ventas y costos, en la cual nos muestra la
utilidad con apalancamiento financiero y el margen y rentabilidad del proyecto. La
utilidad es de $ 85.653,18 dolares y la rentabilidad es del 15,45 %.

Tabla Nro. 8.37 Resultados Econdmicos Proyecto Promol

RESULTADOS ECONOMICOS

VENTAS 500.000,00
COSTOS 414.346,82
UTILIDAD 85.653,18
RENTABILIDAD 20,67%

Elaborado por: Los Autores
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8.5. Punto de equilibrio:

Para poder determinar el punto de equilibrio, se debe tomar en cuenta los costos
fijos y variables del proyecto, asi como los ingresos proyectados. Para llegar a
obtener este punto es necesario vender un nimero determinado de viviendas,
donde el valor de ventas debera ser superior al punto de equilibrio, de esta
manera se comenzard a generar utilidades, por otra parte si se encuentra por
debajo de dicho punto de equilibrio se estar4 hablando de una pérdida en el
proyecto.

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar
cuando las ventas cubren exactamente los costos, para esto se debera analizar

aspectos importantes como son los Costos Fijos, Costos Variables y Ventas

Generadas.
Tabla Nro. 8.38: Andlisis Costos Fijos, Variables y Ventas Generadas (en délares americanos)
Cantidad
Viviendas Costo Fijo Costo Variable [Costo Total |[Ventas Diferencia
0 45.364,88 - 45.364,88 - (45.364,88)
1 45.364,88 34.122,51 79.487,39 50.000,00 | (29.487,39)
2 45.364,88 68.245,02 | 113.609,90 | 100.000,00 | (13.609,90)
3 45.364,88 102.367,54 | 147.732,42 | 150.000,00 2.267,58
4 45.364,88 136.490,05 | 181.854,93 | 200.000,00 18.145,07
5 45.364,88 170.612,56 | 215.977,44 | 250.000,00 34.022,56
6 45.364,88 204.735,07 | 250.099,95 | 300.000,00 49.900,05
7 45.364,88 238.857,58 | 284.222,46 | 350.000,00 65.777,54
8 45.364,88 272.980,10 | 318.344,98 | 400.000,00 81.655,02
9 45.364,88 307.102,61 | 352.467,49 | 450.000,00 97.532,51
10 45.364,88 341.225,12 | 386.590,00 | 500.000,00 [ 113.410,00
[Precio de Venta 50.000,00 |

Elaborado por: Los Autores

8.5.1. Demostracion Punto de Equilibrio

CT-v=0

(CF + CVT) — (P*Q) = 0
(CF +(QCVU) - (PQ) =0



CF+Q(CVU-P)=0
Qequilibrio = (CF) / (P — CVU)
Qequilibrio = 2,857182446 unidades.
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Tabla Nro. 8.39: Demostracion del Punto de Equilibrio

Cantidad
Viviendas Costo Fijo Costo Variable |Costo Total |Ventas Diferencia
0 45.364,88 - 45.364,88 - (45.364,88)
1 45.364,88 34.122,51 79.487,39 50.000,00 (29.487,39)
2 45.364,88 68.245,02 113.609,90 100.000,00 (13.609,90)
2,857182446 45.364,88 97.494,24 142.859,12 142.859,12 -
3,857182446 45.364,88 131.616,75 176.981,63 192.859,12 15.877,49
4,857182446 45.364,88 165.739,27 211.104,15 242.859,12 31.754,98
5,857182446 45.364,88 199.861,78 245.226,66 | 292.859,12 47.632,46
6,857182446 45.364,88 233.984,29 279.349,17 | 342.859,12 63.509,95
7,857182446 45.364,88 268.106,80 313.471,68 | 392.859,12 79.387,44
8,857182446 45.364,88 302.229,31 347.594,19 | 442.859,12 95.264,93
9,857182446 45.364,88 336.351,83 381.716,71 | 492.859,12 111.142,42
|Precio de Venta 50.000,00

Elaborado por: Los Autores

Grafico Nro. 8.31: Punto de Equilibrio Proyecto PROMOL S.A.
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Analizando los resultados, se determiné que el:

Punto de Equilibrio Operativo es de 2,85 unidades de viviendas. Donde el

tiempo a recuperar de la unidad que se encuentra en el punto de equilibrio
se encuentra entre los meses 2 y 3 del cronograma.

Punto de equilibrio financiero corresponde a obtener $142.859,12 ddlares

por concepto de ventas generadas, es decir es el nivel de actividad para el

cual no hay pérdidas ni ganancias.
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CAPITULO 9

Conclusiones y Recomendaciones

La concepcién del proyecto realizado en un lugar con importante potencial, el
disefio arquitecténico concebido para un mercado que reciba estimulos del
gobierno a través del MIDUVI, las estrategias de venta proyectadas, el andlisis
financiero positivo y de sensibilidades efectuadas, el entendimiento de los
aspectos legales, el manejo de la gerencia del proyecto, este conjunto de factores
demuestran que la factibilidad del proyecto es viable, de esta manera tenemos el
éxito esperado en el tiempo que se ha establecido para el proyecto.

Al analizar los antecedentes para el desarrollo del Proyecto PROMOL, se decidio
iniciar diferentes estudios como son constructivo y financiero; del proyecto. Ya que
se encontré un gran potencial y viabilidad que desarrolla un producto por sus
caracteristicas ya descritas.

Se apunta a la calificacion del proyecto en el programa de estimulacién a la
vivienda, ya que el Gobierno Nacional desarrolla un incentivo a través del MIDUVI
y por medio del financiamiento que ofrece el BEV (Banco Ecuatoriano de la
Vivienda) al constructor, de esta manera se podra calificar para acceder al Bono
de la Vivienda de $ 5.000 dolares americanos, y el respectivo financiamiento para
la propuesta del Proyecto.

Anélisis Econdmico

Varios de los indicadores econdémicos como el Producto Interno Bruto, la inflacion,
los salarios, el sistema de créditos para la vivienda, las tasas de interés y los
estimulos del gobierno para el sector de la vivienda, presentan un escenario
favorable para la viabilidad del proyecto.

El PIB alcanzard una tasa de crecimiento de 6,81% (fuente Banco Central del
Ecuador) para el afio 2010, el PIB de la construccién respecto al PIB total significo
el 9,22 en el primer trimestre del aflo 2008, para el 2009 9,77% para el afio 2010
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9,91% vy para el ailo 2011 se espera que supere esta barrera ya que se encuentra
este indicador a la alza.

El IESS ha iniciado una importante politica de inyeccion de recursos para el
financiamiento de la vivienda de los afiliados, lo cual implica una union directa
entre constructores y los posibles compradores de las viviendas de los diferentes
proyectos.

El Gobierno Nacional a través del MIDUVI, est4 entregando el Bono de la Vivienda
de $ 5.000,00 ddlares americanos para la compra de viviendas nuevas de hasta $
60.000,00 dolares, este factor resulta muy favorable al proyecto PROMOL, ya que
las viviendas que se ofrecen se encuentran enmarcadas en este contexto.

De esta manera como una conclusién principal, el proyecto inmobiliario sismo
resistente PROMOL accede a la calificacion del MIDUVI para ser parte de la
cartera de proyectos que obtienen el Bono de la Vivienda, de esta manera el
proyecto accede a una cartera de clientes potenciales.

Investigacion de Mercado

Los resultados de la investigacion de la demanda del mercado y la competencia
del sector, permite desarrollar un proyecto basado a las necesidades del cliente,
de esta forma se obtuvieron resultados que aprueban la factibilidad del proyecto.
La demanda nos indica que el 54% de la demanda potencial prefiere vivir en casa
en condominio y el 52% preferiria vivir via Mitad del Mundo, el cliente estaria
dispuesto a pagar en promedio por su vivienda propia entre $ 40.000,00 con el
43% a $ 60.000,00 con el 38%, con una cuota de entrada de $ 15.000,00 délares,
correspondiente al 30% del precio dispuesto a pagar por la vivienda.

La oferta en el sector ofrece viviendas desde los 53 m2 hasta viviendas de 164
m2, con precios por m2 de construccion desde $ 386 dolares hasta $567, con
estos valores el proyecto PROMOL se encuentra con precios que puede competir
en este sector donde se van ofrecer las unidades de viviendas.

La velocidad de ventas es un aspecto al que se tiene que impulsar ya que el
proyecto PROMOL tiene previsto vender 1,4 viviendas por mes, es indispensable

cumplir con este objetivo para poder captar en el futuro a nuestro cliente potencial.
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Se concluyd que el ingreso familiar, para el potencial cliente del Proyecto, se
encuentra entre $ 600 a $ 900 déblares, de esta manera se estima que los clientes
destinan el 30% de su ingreso para su endeudamiento, suponiendo que el cliente
obtiene una deuda del 70% del precio de la vivienda y asi contraer las
obligaciones con las diferentes instituciones que ofrecen préstamos destinados

para la vivienda.

Estrategia Comercial:

El proyecto PROMOL est& bajo responsabilidad total de la inmobiliaria que se va a
formar, al tener el éxito deseado con la construccién del primero de varios
proyectos, la cual desarrollara un plan de marketing basado en vallas publicitarias,
participacion de las ferias de vivienda, publicidad en periddicos y revistas,
incentivos a los migrantes; con el objetivo de ingresar en el mercado y asi lograr la
velocidad de ventas de 1,4 unidades al mes con el fin de alcanzar la venta total de

las viviendas en los 14 meses que se han programado el proyecto.

El precio promedio de venta de cada m2 de construccion sera de $ 333 ddlares, lo
cual nos da como resultado que el precio de una vivienda es $ 50.000,00, llegando

a recaudar por las ventas totales la suma de $ 500.000,00 délares.

Como politica de precios se ha establecido que en la fase de preventas, los dos
primeros meses, se asignara un descuento del 5 % del precio promedio, y en los 4
siguientes meses de construccién se mantendra el precio promedio, y en los 6

ultimos meses de construccion se adicionara un 5 % del precio promedio.

A fin de facilitar la compra de la vivienda de los potenciales clientes, se ha
establecido una estrategia de pago viable, y que comprende el 30 % en momento
de lareserva y preventas, y el 70 % a la escrituracion de la vivienda.

Revisando todos estos puntos se puede concluir que la velocidad de ventas es un
factor de suma importancia para el desarrollo del proyecto, tomando en cuenta
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gue este Proyecto es el inicio para el desarrollo de una empresa inmobiliaria
constituida con sélidos cimientos, se recomienda orientar todo el esfuerzo al buen

desarrollo de la estrategia comercial, con el fin de alcanzar el objetivo.

Estrategia Financiera

Para el analisis financiero se realizO un estudio de acuerdo al financiamiento
obtenido para la construccién del Proyecto PROMOL, los resultados que arrojé el
analisis dio como resultado la viabilidad del proyecto, ademas a través de los
analisis de sensibilidad se observo la maxima rentabilidad (Escenario Optimista), y
el analisis cuando existen factores que frenen el desarrollo del proyecto

obteniendo menor rentabilidad (Escenario Pesimista).

En vista de que las ventas alcanzarian los $ 500.000,00 délares americanos y sus
costos son de $ 414.346,82 ddolares americanos, el proyecto arrojara una utilidad
de $ 85.653,18 equivalente a una rentabilidad del 20,67%.

La Tasa de Descuento adoptada para efectos de calculo de VAN y la TIR, es del
23% anual, lo cual nos da como resultado de un VAN de $ 53.037,67 y una TIR de
10,52% anual.

Realizando diferentes escenarios se determina lo siguiente:

- [Escenario Pesimista: En este escenario se analiz6 varios factores que
afectan el desarrollo del proyecto, entre estos factores podemos establecer
la subida del 20% en los costos de la vivienda, y de esta manera se alargo
el cronograma de ventas que se tenia establecido. Luego del andlisis se
determind que el VAN lleg6 a un valor negativo de $ 237.182,32 y la TIR un
valor negativo de -7,73%. Por lo que se puede concluir que bajo estos
factores el proyecto no es viable para su desarrollo. Ademas de generar
una pérdida considerable en su rentabilidad.
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- Escenario Optimista: Para este escenario se considerd diversos factores
como son la disminucion de 10% de los costos de la vivienda, una venta
acelerada de las unidades de vivienda que se espera en el cronograma de
ventas. Cabe recalcar un factor muy importante el cual caracteriza al
proyecto PROMOL quien cuenta con un tipo de construccién sismo
resistente por ende un fendmeno natural no seria impedimento para
continuar con su desarrollo. Con el analisis se determina que el VAN
obtiene un aumento considerable llegando a $ 124.711,72 y la TIR positiva
del 10,02%. Con lo que podemos concluir que ajo este escenario es viable
el proyecto ya que por medio de las ventas aceleradas se obtiene un
ingreso en efectivo por lo que no se necesitd acceder a un préstamo con las
diferentes Instituciones Financieras, por lo que el proyecto se construye con

SUS Propios recursos.

Se recomienda llevar un monitoreo constante de los indicadores financieros, un
control de gastos e ingresos minuciosos, para en este caso de riesgo poder
prevenir los escenarios que se han analizado. Y de esta manera desarrollar de

manera eficiente la construcciéon del mismo.

Aspectos Legales:
Para la generacion de proyectos inmobiliarios hay que tomar en cuenta varios
tramites legales, donde se debe cumplir Normas y Ordenanzas vigentes a la fecha

gue permitan la factibilidad y desarrollo del proyecto.

En lo que se refiere para el proyecto PROMOL, se esquematizé el desarrollo y
seguimiento de los diferentes trdmites a seguir, segun los cronogramas
propuestos: Planificacion, Promocién y Ventas, desarrollo de la construccién y
Cierre del Proyecto.

Es importante sefalar que se debe llevar un estricto seguimiento a los procesos

legales, en el sector inmobiliario, ya que el retraso de alguno de estos tramites
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significa la alteracion del cronograma y el retraso del desarrollo del proyecto, y a
su vez en la entrega de las viviendas; por lo que va a existir una demora en la

recuperacion del dinero y afectaria directamente a los flujos de caja del proyecto.

Gerencia del Proyecto:

El proyecto PROMOL tiene un ciclo de vida de 14 meses, por ende se necesita un
proceso administrativo y de organizacion para los diversos recursos disponibles
con el propésito de cumplir los objetivos planteados dentro del alcance del
proyecto, estimar costos, tiempos de construccion para cumplir el plazo
establecido para la entrega de las viviendas.

Ademas de analizar los riesgos y prevenirlos, de esta manera se podra crear una

organizacion del proyecto.
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FLUJO DE VENTAS

ANEXOS

ANEXO Nro. 1
FLUJO DE VENTAS - PROYECTO PROMOL S.A.

Nombre del

Proyecto: PROMOL

Ciudad : Quito

No. De Viviendas : 10

Descripcion Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Total
VIVIENDA TIPO
Numero de viviendas 3,00 3,00 4,00 0,00 10,00
50.000,0

Precio unitario 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 50.000,00

Ingresos por cuota de | 30.000,0 100.000,0

entrada ( 30%) 0 0,00 0,00 | 30.000,00 0,00 40.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

50.000,0

Ingresos por bono 0 50.000,00
70.000,0 | 350.000,0

Ingresos por Crédito 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 35.000,00 | 70.000,00| 70.000,00| 70.000,00| 35.000,00 0 0

TOTAL

RESUMEN:

INGRESOS POR

CUOTAS DE 30.000,0 100.000,0

ENTRADA 0 0,00 0,00 | 30.000,00 0,00 0,00 | 40.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0

50.000,0

Ingresos por bono 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 50.000,00
70.000,0 | 350.000,0

Ingresos por Crédito 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 35.000,00 | 70.000,00| 70.000,00| 70.000,00| 35.000,00 0 0

30.000,0 50.000,0 70.000,0 | 500.000,0

TOTAL VENTAS 0 0,00 0| 30.000,00 0,00 0,00 [ 40.000,00 0,00 0,00 | 35.000,00| 70.000,00| 70.000,00| 70.000,00| 35.000,00 0 0

ACUMULADO

INGRESOS POR 30.000,0 | 30.000,0 | 80.000,0 110.000,0| 110.000,0 | 110.000,0 | 150.000,0 | 150.000,0 | 150.000,0 | 185.000,0 | 255.000,0 | 325.000,0 | 395.000,0 | 430.000,0 500.000,0

VENTAS USD$ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

PORCENTAJE

ACUMULADO DE 6,00% 6,00% 16,00% 22,00% 22,00% 22,00% 30,00% 30,00% 30,00% 37,00% 51,00% 65,00% 79,00% 86,00% 0,00% 100,00%

VENTAS (%)
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| FLUJO DE CAJA

ANEXO Nro. 2
FLUJO DE CAJA — PROYECTO PROMOL S.A.

Nombre del Proyecto: PROMOL
Ciudad : Quito 414.346,82 234.346,82 179.999,99 131.196,82 109.330,69
No. De Viviendas : 10
1/8/11 1/9/11 1/10/11 11111 1/12/11 Y112 1/2/12 1/3/12 1/4/12 1/5/12 1/6/12 712 1/8/12 1/9/12
| Meso0 | Mesi | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes1l | Mes12 | Mes13 | Mes14 | TOTAL
a) INGRESOS
Pre-Ventas (30% Cuota 100.000.00
Entrada) 30.000,00 0,00 0,00 | 30.000,00 0,00 0,00 | 40.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 S0
Bono MIDUVI (PARA 10
VIVIENDAS) ( 50.000,00 50.000,00
Ingresos por Crédito 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 35.000,00 | 70.000,00 | 70.000,00 | 70.000,00| 35.000,00 | 70.000,00 | 350.000,00
Aporte BEV 100.000,00 0,00 0,00 40.000,00 40.000,00 180.000,00
Aporte Constructor
Efectivo 4.111,33 4.111,33
(Obras ejecutadas) 94.766,49 94.766,49
Planificacion 3.150,00 3.150,00
Terreno * 32.319,00 32.319,00
TOTAL INGRESOS 160.235,49 | 100.000,00 | 54.111,33 | 30.000,00 0,00 |  40.000,00 | 40.000,00 | _ 40.000,00 0,00 | 35.000,00| 70.000,00 | 70.000,00 | 70.000,00 | 35.000,00| 70.000,00 | 814.346,82
TOTAL DE INGRESOS
ACUMULADOS 160.235,49 260.235,49 314.346,82 344.346,82 344.346,82 384.346,82 424.346,82 464.346,82  464.346,82 499.346,82 569.346,82 630.346,82 709.346,82 744.346,82 814.346,82
b) EGRESOS
Costo Operativo 130.235,49 | 62.030,30 | 67.705,49 | 13.490,59 | 9.188,11] 31.800,53 | 28.821,16]  36.196,48 | 17.149,04 | 7.62532| 2.708,44 250,00 250,00 0,00 0,00 | 407.450,94
Pago intereses BEV 0,00 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 492,56 | 6.895,88
Costo Total del Proyecto | 130.23549 | 62.522,86 | 68.198,05| 13.983,15| 9.680,67 | 32.293,09| 29.313,72| 36.689,04 | 17.641,60| 8.117,88| 3.201,00 742,56 742,56 492,56 492,56 | 414.346,82
Pago capital BEV 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00| 30.000,00 | 30.000,00 | 180.000,00
Devolucién Aportes 130.235,49 | 130.235,49
TOTAL EGRESOS 130.235,49 | 62.522,86 | 68.198,05| 13.983,15| 0.680,67 | 32.293,09 | 29.313,72| 36.680,04 | 17.641,60 | 38.117,88| 33.201,00 | 30.742,56 | 30.742,56 | 30.492,56 | 160.728,06 | 594.346,82
T%Gkﬂgf‘igggs 130.235,49 192.758,35 260.956,40 274.939,56 284.620,23 316.913,32 346.227,04 382.916,08 400.557,68 438.67556 471.876,56 502.619,13 533.361,60 563.854,25 724.582,31
Saldos
Ingresos 160.235,49 | 100.000,00 | 54.111,33 | 30.000,00 0,00 40.000,00 | 40.000,00 | 40.000,00 0,00 35.000,00 ] 70.000,00 | 70.000,00 | 70.000,00 | 35.000,00 | 70.000,00
Egresos 130.235,49 | 62.522,86 | 68.108,05 | 13.983,15 | 9.680,67 | 32.293,00 | 29.313,72 | 36.680,04 | 17.641,60 | 38.117,88 | 33.201,00 | 30.742,56 | 30.742,56 | 30.492,56 | 160.728,06
Hiu N 2 Hizpive ‘ 30.000,00 ‘ 67.477,14 | 53.390,42 | 69.407,27 | 59.726,59 | 67.433,50 | 78.119,78 | 81.430,75 | 63.789,14 | 60.671,26 | 97.470,26 | 136.727,70 | 175.985,13 | 180.492,57 | 89.764,51

acumulado
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ANEXO Nro. 3

Proyectos de Vivienda de San Antonio de Pichincha

Elaborado por: Los Autores

DIRECCION PROYECTO TIPOLOGIA |AREA M2 AMBIENTES COSTO TOTAL |COSTO M2 |OBSERVACIONES

Calle Museo Solar y Vivienda 2 plantas, via
Lulumbamba PLAZA SOL Casa 164 4 dormitorios 93.000,00 567,07 lastrada
Calle Museo Solary Vivienda 2 plantas, via
Lulumbamba VALLE SOL Casa 53 2 dormitorios 23.000,00 433,96 lastrada
Calle Museo Solary JARDINES DE Vivienda 2 plantas, via
Lulumbamba (esquina) ALCALA Casa 105 3 dormitorios |  53.900,00 513,33 adoquinada

EQUINOCCIO Vivienda 2 plantas, via
Calle Lulumbamba . .

AZUL Casa 67 2 dormitorios 25.000,00 373,13 adoquinada

Calle Lulumbamba y Vivienda 2 plantas, via
Belorizonte BELORIZONTE 4 Casa 75 3 dormitorios 29.000,00 386,67 adoquinada
calle 13 de junioy Vivienda 2 plantas, via
Belorizonte BELORIZONTE 1 Casa 100 4 dormitorios 45.000,00 450,00 adoquinada
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ANEXO Nro. 4

Aporte del sector de la construccion al PIB

PIB vs CONSTRUCCION
30.000.000
25.000.000
20.000.000
15.000.000
10.000.000
5.000.000
y . . . V. Ve V. V. V. V. V. V. V. V. VN
v hd v v v v v v v v v v v v
0
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
(sd) (sd) (p)
~— PRODUCTO INTERNO BRUTO (pc)17.641.92418.219.436.9.827.114£0.965.9341.962.13122.409.6521.876.67@2.416.8822.957.09423.497.3024.037.5184.577.73125.117.9435.658.155
—&— CONSTRUCCION 1.618.939(1.608.353,/1.673.003|1.795.966|1.863.590|1.865.553(1.862.262|1.918.318/1.974.374|2.030.431/2.086.487|2.142.543|2.198.599(2.254.655

Fuente: Banco Central del Ecuador'®

18 BANCO CENTRAL DEL ECUADORAHttp: /www.bce fin.ec/frame. php? CNT=ARB0000167
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ANEXO Nro. 5

Encuesta Aplicada

Elaborado por: Los Autores
Somos estudiantes de la Universidad de las Américas que estamos realizando
una investigacion sobre la construccion en el Ecuador, su informacion se usara

con fines académicos. Muchas gracias

NOMD . e e

Teléfono:  .oovvi

Sus ingresos mensuales estan en el rango de:
$300-600L_1$600-900[_1$900-1200 11200 amas [ ]

Usted considera su estilo de vida como:
Citadino ]
Alejado de la ciudad (.

Senfale el orden de importancia del cual usted preferiria al momento de
adquirir una vivienda: (siendo 1 menos importante, y 5 mas importante)
Seguridad

Ubicacion

Precio

Modelo

Calidad

Construccién antisismica

oo

Estaria dispuesto a adquirir una vivienda elaborada a base de madera
con un disefio de construccion antisismica:

Si [ No[] Ignora (]

A usted le gustaria adquirir una vivienda en la zona de:
Via Nayon (.

Via Carapungo-Calderén ]

Via Mitad del Mundo ]

Via a Nono 1

Usted estaria dispuesto a adquirir una vivienda por el monto de:
$35.000 ] $40.000 ] $60.000 1 mas [
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Cuales serian los materiales de su preferencia al momento de adquirir
una vivienda (siendo el 1 més importante y 3 menos importante)

Madera 1
Concreto 1
Construccién mixta L

¢Siente que en la actualidad la vivienda que ocupa: satisface sus
necesidades y comodidades. o piensa que necesita mejorar algo en la
vivienda. o necesita una nueva vivienda?

Necesita una nueva vivienda [
Satisface sus necesidades y comodidades 1
Mejorar algo en la vivienda -

Qué tipo de vivienda le gustaria:

Departamento en edificio ]
Casa en condominio (I
Casa particular L]

Cual es su preferencia de financiamiento al momento de adquirir una
vivienda?

Bono de la vivienda L]

Préstamo Hipotecario IESS (.

Préstamo institucion financiera privada. L]



ANEXO Nro. 6

Planos Arquitectonicos
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Elaborado por: Los Autores

ANEXO Nro. 7
Cronograma Valorado

DIAGRAMA DE GANTT DEL PROYECTO

Nombre del Proyecto: PROMOL Costo Total de las Viviendas: | 34.122,51 Plazo de construccién: | 10 meses
Ciudad: Quito Costo Total de la Infraestructura del Proyecto: | 27.756,82 Fecha de inicio: | ago-11
No. de viviendas: 10 Costo Total de Construccion: | 368.981,94 Fecha de terminacién: | may-12
Costo Total generado por la Administracién: | 39.469,00
Rubro
Para llenar esta
columna se tomara en Preci
No. |cuenta los rubros Unidad Uni?crio Cantidad Valor MesO Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12 Mes13 Mes14
especificados en los &l
Formularios de
Presupuestos No.4 al
No.7)
CONSTRUCCION
Costo Vivienda
Cimentacion unid. 1.558,86 10,00 15.588,56
Estructura unid. 17.602,13 10,00 | 176.021,27
Instalaciones unid. 2.979,37 10,00 29.793,70
Acabados unid. 9.523,72 10,00 95.237,19
Otros unid. 2.458,44 10,00 24.584,40
INFRAESTRUCTURA
DEL PROYECTO
Movimiento de 3.139.20
Tierras glob. U
Calles Vias y
Pasajes glob. 4.683,46
Agua Potable glob. 442,56
Alcantarillado
Sanitario glob. 1.620,00
Red Eléctricay
Telefénica glob. 3530,00
Otros glob. 14.341,60
COSTOS
GENERADOS POR LA
ADMINISTRACION
ADMINISTRACION
DEL PRESTAMO
Terreno m2 30,00 | 1.077,30 32.319,00
Planificacion glob. 3.150,00
Varios glob. 3.000,00
Gasto Interés 6.895,88
TOTAL
PRESUPUESTO 414.346,82
VALOR TOTAL MENSUAL 130.235,49 62.522,86 68.198,05 13.983,15 9.680,67 32.293,09 29.313,72 36.689,04 17.641,60 8.117,88 3.201,00 742,56 742,56 492,56 492,56
VALOR TOTAL ACUMULADO 130.235,49 | 192.758,35 | 260.956,40 | 274.939,56 | 284.620,23 | 316.913,32 | 346.227,04 | 382.916,08 | 400.557,68 | 408.675,56 | 411.876,56 | 412.619,13 | 413.361,69 | 413.854,25 | 414.346,82
PORCENTAJE MENSUAL 31,43% 15,09% 16,46% 3,37% 2,34% 7,79% 7,07% 8,85% 4,26% 1,96% 0,77% 0,18% 0,18% 0,12% 0,12%
PORCENTAJE ACUMULADO 31,43% 46,52% 62,98% 66,35% 68,69% 76,49% 83,56% 92,41% 96,67% 98,63% 99,40% 99,58% 99,76% 99,88% 100,00%
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ANEXO Nro. 8

Costos del Proyecto
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PRESUPUESTO DE CONSTRUCCION DE UNA VIVIENDA PROYECTO INMOBILIARIO SISMORESISTENTE
NUMERO DE VIVIENDAS 10

. PRECIO PRECIO POR
Elaborado por: Los Autores UNIDAD UNITARIO CANTIDAD SUBTOTAL VIVIENDA
CIMENTACION

REPLANTEO Y NIVELACION M2 USD 0,87 640,00 556,80 55,68
EXCAVACION PARA CIMENTACION M3 USD 5,05 133,00 671,65 67,17
RELLENO MATERIAL
MEJORAMIENTO M3 USD 10,09 768,00 7.749,12 774,91
RELLENO PIEDRA BOLA M3 USD 12,26 133,00 1.630,58 163,06
REPLANTILLO H. SIMPLE E=8CM M3 UsD 88,91 27,00 2.400,57 240,06
MURO DE H. CICLOPEO M3 USD 88,96 29,00 2.579,84 257,98
SUBTOTAL CIMENTACION 15.588,56 1.558,86
ESTRUCTURA
HORMIGON SIMPLE F'C=210
KG/CM2 (PLINTOS, VIGAS, M3 USD 138,40 167,00 23.112,80 2.311,28
COLUMNAS, ESCALERAS)
ACERO REFUERZO FY= 4200 KG/CM2 KG USD 2,04 13.500,00 27.540,00 2.754,00
CONTRAPISO DE H. SIMPLE E=7CM M2 UsD 9,17 620,00 5.685,40 568,54
LOSA DE H. ARMADO C/BLOQUE
ALV, E= 20 CM M2 USD 48,01 1.407,30 67.564,47 6.756,45
MAMPOSTERIA DE BLOQUE M2 usD 7,82 3.100,00 24.242,00 2.424,20
RIOSTRAS Y DINTELES DE H.
ARMADO ML USD 4,95 500,00 2.475,00 247,50
VIGA MADERA CHANUL 7X14 ML USD 201,60 126,00 25.401,60 2.540,16
SUBOTAL ESTRUCTURA 176.021,27 17.602,13
INSTALACIONES
INSTALACIONES AASS PTO usD 27,11 130,00 3.524,30 352,43
INSTALACIONES AAPP PTO UsD 20,81 170,00 3.537,70 353,77
INSTALACIONES AALL PTO UsD 22,19 30,00 665,70 66,57
TOMACORRIENTE 110 V PTO USD 20,45 250,00 5.112,50 511,25
TOMACORRIENTE 220 V PTO UsD 32,18 40,00 1.287,20 128,72
PUNTO DE ILUMINACION PTO UsD 20,84 200,00 4.168,00 416,80
PUNTO DE TV PTO UsD 28,83 40,00 1.153,20 115,32
CAJA DE CIRCUITO 8-16 GE UNID usD 117,82 10,00 1.178,20 117,82
ACOMETIDA ELECTRICA ML USD 3,79 150,00 568,50 56,85
CAJA DE REVISION DOMICILIARIA UNID UsD 28,07 40,00 1.122,80 112,28
RECORRIDO TUBERIA AASS ML USD 8,44 150,00 1.266,00 126,60
RECORRIDO TUBERIA AAPP ML USD 2,62 80,00 209,60 20,96
INSTALACION PIEZAS SANITARIAS JGO. USD 150,00 40,00 6.000,00 600,00
ACABADOS Y RECUBRIMIENTOS
ENLUCIDO HORIZONTAL DE LOSA M2 USD 6,19 1.407,30 8.711,19 871,12
ENLUCIDO VERTICAL DE PAREDES M2 USD 4,92 5.000,00 24.600,00 2.460,00
ENLUCIDO Y NIVELACION DE PISOS M2 USD 5,93 1.600,00 9.488,00 948,80
COLOCACION DE CERAMICA EN PISO M2 USD 14,09 1.600,00 22.544,00 2.254,40
ES;SSAC'ON DE CERAMICAEN M2 USD 14,09 750,00 10.567,50 1.056,75
PINTURA Y EMPASTADO DE
PAREDES M2 UsD 2,20 6.400,00 14.080,00 1.408,00
IMPERMEABILIZACION DE LOSA DE
CUBIERTA M2 USD 6,00 240,00 1.440,00 144,00
MESON DE HORMIGON ML UsD 76,13 50,00 3.806,50 380,65
SUBTOTAL ACABADOS Y
e 95.237,19 9.523,72
OTROS TERMINADOS
VENTANAS DE ALUMINIO Y VIDRIO M2 UsD 51,36 240,00 12.326,40 1.232,64
rNUTFRTA DEMADERA TAMBORADA UNID UsD 99,58 100,00 9.958,00 995,80
PUERTA DE MADERA PRINCIPAL UNID USD 230,00 10,00 2.300,00 230,00

SUBTOTAL OTROS TERMINADOS 24.584,40 2.458,44

TOTAL UNITARIO VIVIENDA 341.225,12 34.122,51




PRESUPUESTO DE INFRAESTRUCTURA DEL PROYECTO

NUMERO DE VIVIENDAS 10
Descripcidn de los rubros Precio Dimensiones
Unidad Unitario Largo | Ancho | Altura | Ndmero | Cantidad Total
MOVIMIENTOS DE TIERRAS
Relleno material usb
mejoramiento M3 10,90 80 6 0,6 288,00 3.139,20
Subtotal Movimiento de tierras 3.139,20
CALLES Y VIAS
HORMIGON SIMPLE
F'C=210 KG/CM2
(Bordillos) M3 138,40 40 0,15 0,4 2 4,8 | 664,32
HORMIGON SIMPLE
F'C=210 KG/CM2 (Aceras) M3 138,40 40 0,9| 0,07 2 5,04 | 697,54
HORMIGON SIMPLE
F'C=210 KG/CM2
(pavimento) M3 138,40 40 6 0,1 1 24 | 3.321,60
Subtotal Calles Vias 4.683,46
RED DE AGUA POTABLE
TUBERIA AAPP 63MM 1 MP | ML 3,95 80 80 | 316,00
COLLARINES 63MM A 1/2 UNID. 15,82 8 | 126,56
Subtotal Agua Potable 442,56
RED DE ALCANTARILLADO
RECORRIDO TUBERIA AASS
6" ML 9,50 120 | 1.140,00
POSOS DE REVISION UNID. 60,00 8 | 480,00
Subtotal Red de Alcantarillado 1.620,00
RED ELECTRICA Y TELEFONICA
POSTES DE ILUMINACION UNID. 287,50 4| 1.150,00
TRANFORMADOR 50 KV UNID. 1.840,00 1| 1.840,00
LINEAS DE CONDUCCION
DE ALTA TENSION
SUBTERRANEA ML 12,00 45 | 540,00
Subtotal Red Eléctricay Telefénica 3.530,00
OTROS
Cerramiento Perimetral ML 102,44 140 | 14.341,60
Subtotal Otros 14.341,60

TOTAL DE OBRAS DE INFRAESTRUCTURA

27.756,82
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PRESUPUESTO DE COSTOS PROYECTO

NUMERO DE VIVIENDAS

10

Descripcion | Unidad ‘ Precio Unitario | Cantidad | Subtotal |
TERRENO |
Terreno M2 30| 1077,3|32.319,00
Subtotal Terreno 32.319,00
PLANIFICACION
Planos
Planos Arquitectdnicos 50 10(500,00
Propiedad Horizontal 250 1|250,00
Impuestos y Tasas
Permisos de
Construccién 240 10| 2.400,00
Subtotal Planificacion 3.150,00
Varios
PUBLICIDAD 3.000,00
GASTO INTERES 6.895,88
Subtotal Varios 9.895,88
TOTAL COSTOS 45.364,88
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Nombre del Proyecto

Ciudad

No. De Viviendas

RELACION AREA Y PRECIO DE VENTA POR UNIDAD

Proyecto Inmobiliario PROMOL

Quito
10

Areas por tipo de
vivienda

Costo por m2

Costo por area

Precio Venta

T N° Costo Total Precio Vta Total
polog Soluciones Costos por Unidad Unitario Unidades
Terreno Construcc. Terreno Construcc. Terreno Construcc. :
Indirectos Hab.
Vivienda Tipo 10 107,73 150,00 30,00 245,99 3.231,90 36.898,19 1.304,59 41.434,68 50.000,00 500.000,00
RESUMEN:
Tipo No. unidades | €250 POT | pentabilidad Precio Total
unidad
de venta
Vivienda Tipo 10 41.434,68 20,67% 50.000,00
TOTAL: 414.346,82 20,67% 500.000,00
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ANEXO Nro. 9

Reglamento de Préstamos a Constructores,
Cooperativas de Vivienda y Organizaciones de
Carécter Social Legalmente Constituidas
RESOLUCION No. 0052009DIR
EL DIRECTORIO DEL BANCO ECUATORIANO DE LA VIVIENDA
CONSIDERANDO:

Que, el Gobierno Nacional, en el Plan Nacional de Desarrollo, prevé disminuir
el déficit habitacional establecido en el Ecuador; dotando a los ciudadanos
ecuatorianos de medios que permitan el acceso, sin discriminacion de ninguna
clase, a vivienda digna;

Que, el articulo 1 de la Codificaciéon de la Ley sobre el Banco Ecuatoriano de la
Vivienda define al BEV como una persona juridica de Derecho Privado con
finalidad social o publica, que tiene por objeto propender a la disminucion del
déficit habitacional en el Ecuador;

Que, la norma citada en el considerando anterior se ve complementada por el
literal a) del articulo 5 de la Ley del BEV, cuyo texto es el que sigue: “El Banco
estq facultado para realizar todas las funciones y operaciones que fueren
necesarias para el cumplimiento de sus finalidades. De modo especial para:
(...) @) Conceder préstamos a mediano y largo plazo, a las Asociaciones
mencionadas en el Titulo Il, a las Cooperativas de Crédito y Vivienda, y a las
otras instituciones que traten de resolver el problema de la vivienda de mediano
y bajo costo; préstamos que tendran por finalidad la construccion, adquisicion o
mejora de inmuebles”

Que, el literal j) del mismo articulo 5 de la Ley Ibidem, cuyo texto es el que
sigue: “El Banco esté facultado para realizar todas las funciones y operaciones
que fueren necesarias para el cumplimiento de sus finalidades. De modo
especial para: (...) j) Recibir, sin limite de cuantia, depdsitos de ahorro de
personas nhaturales o juridicas, en las modalidades establecidas por el
Reglamento Especial elaborado en el Directorio del Banco y aprobado por la
Superintendencia de Bancos. (...) Dicho Reglamento determinard las
inversiones que el Banco efectuard con los fondos provenientes de los
depdsitos de ahorro. Las tasas de interés que el Banco pagard para estos
depdsitos no excederan de los limites fijados por el Directorio del Banco
Central del Ecuador para las Asociaciones Mutualistas de Ahorro y Crédito para
la Vivienda;
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Que, el literal b) del articulo 27 del Estatuto del BEV dispone que: “Son deberes
y atribuciones del Directorio: b) Dictar las politicas generales de la Institucion”;

Y,

En ejercicio de la potestad reglamentaria prevista en la letra k) del articulo 27
del Estatuto Social del BEV y vista la propuesta formulada por parte del sefior
Gerente General del BEV;

RESUELVE:

EXPEDIR EL REGLAMENTO DE PRESTAMOS A CONSTRUCTORES,
COOPERATIVAS DE VIVIENDA Y ORGANIZACIONES DE CARACTER
SOCIAL LEGALMENTE CONSTITUIDAS.

CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

Art. 1.0BJETO DEL CREDITO: El objeto de este producto bancario es
conceder préstamos y/o lineas de crédito para financiar a constructores
privados, cooperativas de vivienda y organizaciones de caracter social,
legalmente constituidas, destinadas para la construccion de un proyecto
habitacional nuevo o en curso que comprenda: terreno, obras de infraestructura
y/o de viviendas de interés social y medio.

Art. 2.SUJETOS DEL CREDITO: Las entidades que pueden optar por esta
linea de financiamiento, son las siguientes:

- Constructores privados o promotores inmobiliarios, sean personas naturales o
juridicas que cumplan con los requisitos establecidos en este reglamento en el
articulo ocho.

- Cooperativas de vivienda y organizaciones de caracter social, legalmente
constituidas cuyo objetivo sea desarrollar programas habitacionales destinados
a sus afiliados que cumplan con los requisitos establecidos en este reglamento
en el articulo 6, en este caso, dichas organizaciones deberan contar con el
respaldo de un profesional o empresa debidamente calificado como constructor
por la Camara de la Construcciéon que se responsabilice de la ejecucion técnica
del proyecto habitacional.

- Personas naturales o juridicas, que asociadas a un profesional constructor —
promotor inmobiliario o empresa calificada como tal, se responsabilicen en
forma conjunta y solidaria, de la promocion, venta, financiamiento vy
construccion del proyecto habitacional a desarrollarse, asi como del pago del
préstamo.
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Art. 3. DETERMINACION DEL PRECIO DEL PROYECTO: El precio se
determinard de la siguiente forma:

El posible prestatario debera establecer en su solicitud de préstamo, el valor de
las soluciones habitacionales propuestas, calculandose a los precios de los
rubros vigentes a la fecha de presentacion del proyecto al BEV, adjuntando
para tal propdsito el presupuesto general del proyecto que contemplara un
desglose de los costos directos e indirectos y la utilidad generada. Los datos
requeridos seran presentados en los formularios que el BEV proporcionara a
los constructores.

El precio de venta de las soluciones habitacionales compuestas por: terreno,
obras de infraestructura y vivienda, debera enmarcarse dentro de los valores
establecidos para vivienda de interés social hasta $ 25.000 con bono y hasta $
60.000 sin bono para vivienda media. El valor del terreno sera de hasta el 15%
del valor total de la vivienda, pudiendo alcanzar hasta el 35% del costo total del
proyecto en terreno y obras de urbanizacion; el porcentaje restante sera
destinado a viviendas.

Art. 4.FINANCIAMIENTO

DEL PROYECTO.Participaran el prestatario y el prestamista BEV, en los
siguientes porcentajes:

- Para que el BEV considere la posibilidad de otorgar un préstamo al prestatario

(CONSTRUCTOR PROMOTOR), éste deberd justificar un aporte minimo del
30% de preventas de las unidades del proyecto, precalificadas por una IFI que
permitan establecer la viabilidad del negocio; la diferencia sera financiada por
el prestamista en una proporcion méaxima de hasta el 70% del costo total del
proyecto. En caso de que se requiera, se podra establecer desembolsos
parciales contra el avance de la obra debidamente justificado por parte del
constructor — promotor.

CAPITULO Il CARACTERISTICAS DEL PRESTAMO

Art. 5.Las caracteristicas del préstamo objeto del presente Reglamento, son las
siguientes:

PLAZO. Hasta tres afios dependiendo de la capacidad de pago y magnitud del
proyecto. MONTO.A determinarse en base a la solicitud de préstamo y a la
aprobacion por parte del BEV de acuerdo a la disponibilidad de recursos del
flujo de caja del proyecto y/o la capacidad de pago del solicitante.

TASA DE INTERES. — La tasa activa establecida para éste tipo de préstamos,
vigente a la fecha de la entrega del primer desembolso.
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GARANTIA. Acordadas entre el BEV y el cliente, de conformidad con lo
dispuesto en la ley general de instituciones del sistema financiero, a
satisfaccion del BEV; las mismas que no podran ser inferiores al 140% de la
obligacién garantizada. Dicho porcentaje de cobertura se mantendrd vigente
durante todo el periodo de construccién hasta la restitucion total del préstamo.

TIPO DE GARANTIA. El BEV podra aceptar como garantias: Primera hipoteca
abierta, Prendaria, Bancaria y Titulos de inmediata realizacion.

ENTREGA DE FONDOS. Para realizar el primer desembolso debera estar
debidamente inscrita la escritura de préstamo y mutuo hipotecario o contrato de
préstamo. Para los siguientes desembolsos sera de acuerdo a los valores del
flujo de caja programado en el proyecto presentado, y los informes de avance

De obra del fiscalizador designado por el BEV, y validado por parte de la
Unidad Técnica del BEV, de los rubros efectivamente invertidos segun el
cronograma aprobado.

Estos valores serdn desembolsados dentro del plazo maximo de 10 dias,
contados a partir de la fecha de entrega de los informes técnicos de
fiscalizacion.

PERIODO DE GRACIA. Se establecera un periodo de gracia de capital, hasta
el plazo maximo de seis meses, el cual debera ser establecido en funcion de la
capacidad de pago del sujeto de crédito o del proyecto.

IMPUESTOS Y COMISIONES. Los vigentes al momento del otorgamiento del
préstamo y de los desembolsos.

CAPITULO 1l
REQUISITOS PARA EL OTORGAMIENTO DEL PRESTAMO

Art. 6 DE LOS REQUISITOS. El solicitante conjuntamente con su formulario de
solicitud de préstamo, deberéd cumplir con los siguientes requisitos:

REQUISITOS DEL PROYECTO

REQUISITOS FINANCIEROS

Presupuesto de costos generados por la administracion del proyecto;
Presupuesto total del proyecto;

Cronograma valorado del proyecto;

Flujo de Ventas;

Flujo de Caja; y

Relacion de &reas y precio de venta por unidad;
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REQUISITOS TECNICOS

Memoria descriptiva del proyecto;
Especificaciones técnicas;

Presupuesto de construccion de la vivienda;
Analisis de precios unitarios

Presupuesto de infraestructura del proyecto;
Informe Municipal de aprobacién del proyecto;
Permiso de construccion;

Cuadro de usos de suelos;

Avalto del terreno por profesional calificado Superintendencia de Bancos y
Seguros;

Factibilidad de servicios: agua potable, alcantarillado, energia eléctrica.
Planos aprobados de Proyecto Urbanistico y Arquitectonico (juego completo);
Plano de ubicacion del proyecto en la ciudad; y

Calificacion de interés social otorgado por el MIDUVI, en el caso de ser
financiado con el bono de la vivienda.

REQUISITOS LEGALES

- Certificado actualizado del dominio de predio y de gravdmenes, emitido por el
Registrador de la Propiedad, con un historial de 15 afios.

- Escritura de propiedad del terreno

- Pago del Impuesto Predial del dltimo afio.

- Detalle de garantias ofrecidas.

REQUISITOS ADICIONALES PARA PERSONAS NATURALES:
- Solicitud de préstamo.

- Fotocopias de las cédulas a colores de ciudadania y papeleta de votacion
actualizada del solicitante y del conyuge.

- Fotocopia de la declaracion del impuesto a la renta del solicitante y del
coényuge de los dos ultimos afios.

- En los casos que la ley exija se presentaran estados financieros y flujo de caja
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proyectado.

- Documentacién de sustento de activos declarados en la solicitud de préstamo.
- Certificacion de ingresos personales y/o familiares.

- Certificado de RUP (Registro Unico de Proveedores)

- Referencias personales y bancarias por escrito (tres).

- Documentos que acrediten experiencia propia en el area de la construccion
y/o de su equipo de trabajo.

REQUISITOS ADICIONALES PARA PERSONAS JURIDICAS DE DERECHO
MERCANTIL

- Solicitud de préstamo
- Fotocopia del RUC

- Fotocopias de cédula de identidad a colores y papeleta de votacion de
representantes legales.

- Copia certificada de la escritura de constitucion de la compafiia y certificado
de su inscripcién en el Registro Mercantil.

Copia certificada del nombramiento y acta de posesion vigente del
representante legal de la compafiia, de acuerdo con los estatutos de la misma.

- Autorizacién de Junta General o Directorio para la contratacion del préstamo.

Certificado vigente de cumplimiento de obligaciones para con la
Superintendencia de Compafiias

- Certificacion de Superintendencia de Compafias sobre conformacion de
Accionistas o Socios.

- Certificado de cumplimiento de obligaciones con el IESS y SRI actualizados.
- RUP (Registro unico de proveedores)
- Documentos financieros: (3 ultimos afios de operacion, actualizados).
- Balance de Situacion
- Estado de Pérdidas y Ganancias
- Anexo a los Estados Financieros
- Flujo de Caja proyectado por un afio

- Indicadores Financieros
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- Informes de Auditoria Externa en el caso que la Ley los obligue.
- Fotocopia del Registro de Patentes y pago de regalias (de ser el caso).

- Experiencia de la empresa y/o principales ejecutivos en el ambito de la
construccion.

- Certificado de participacion empresarial en grupos economicos (de ser el
caso).

- Referencias personales, bancarias y comerciales del Presidente, Gerente o
Representante Legal (original y actualizado).

- Listado de ejecutivos principales y accionistas (en caso de que los accionistas
sean personas juridicas, incluir el nombre de sus accionistas).

- Declaracion suscrita por el Representante Legal sobre las vinculaciones por
gestién con el BEV.

REQUISITOS ADICIONALES PARA COOPERATIVAS
Solicitud de préstamo

Copia certificada del Acuerdo Ministerial por el que se aprueba su
conformacion y de sus estatutos.

Nombramiento y acta de posesion de los representantes legales de la
respectiva entidad juridica, debidamente certificada por el correspondiente
organismo publico de control.

Copia certificada del acta de la asamblea en la que se autoriza la contratacion y
suscripcion del contrato respectivo, debiéndose especificar el monto y la
correspondiente autorizacion de hipoteca sobre el inmueble en que se aplique
el préstamo.

Los demés requisitos de las personas juridicas anteriormente descritas, que le
sean aplicables.
Art. 7.DELOS INFORMES

Una vez que ingrese oficialmente la solicitud de préstamo y la documentacion
habilitante a través de Secretaria General, el Gerente General enviara la
documentacion presentada a la Subgerencia General, a efectos de que
coordine su evaluacion. En caso que a la solicitud no se acompafie la
documentacion completa que se encuentra sefialada en este Reglamento, la

Subgerencia Bancaria de Negocios requerira por escrito su presentacion al
solicitante del préstamo, otorgdndole el término de 10 dias para entregar la
documentacién faltante. De no hacerlo en dicho término, el BEV tiene la
potestad de devolver la documentacion presentada y los solicitantes tendran la
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posibilidad de reingresarla, cuando cumplan con los requerimientos
determinados en este reglamento.

La evaluacion que realizara el Subgerente Bancario de Negocios incorporara
los informes de las siguientes &reas: Subgerencia Bancaria de Proyectos,
Subgerencia Bancaria Financiera, Subgerencia Bancaria Juridica vy
Subgerencia Bancaria de Riesgos.

El término para la evaluacion y entrega de los informes correspondientes,
cuando se cuente con toda la documentacién exigida en este Reglamento, sera
de hasta 15 dias, contados a partir de la correspondiente verificacion de la
documentacion presentada.

Los informes de las Subgerencias Bancarias, seran receptados por la
Subgerencia Bancaria de Negocios y remitidos a la Subgerencia General, quien
sobre la base de todos los informes, presentara a la Gerencia General el
informe definitivo para conocimiento y resolucion del Comité de Crédito o
Directorio, conforme corresponda.

a) El informe de la Subgerencia Bancaria de Proyectos. Para la elaboracion del
informe, deberd analizar y revisar la documentacion técnica entregada por el
solicitante, debiendo especialmente:

a) Verificar la viabilidad financiera y comercial del proyecto.
b) Analizar los planos, presupuestos, precios unitarios, cronogramas de obras,
Especificaciones, memorias y demas documentos técnicos del proyecto;

c) Verificar que el avalio presentado esté dentro de los parametros
establecidos por el mercado en la zona; las dimensiones de los linderos y las
areas del inmueble indicadas en el plano presentado estén acordes con
aquellas que constan en la escritura de propiedad del terreno sobre el que se
desarrollara el proyecto habitacional, de viendo realizarse una inspeccion fisica
al inmueble, en la que ademas debera constatarse que no se encuentre
afectado por invasiones u otro tipo de afectacion. En el caso de existir
inconformidad con el avalio del inmueble, prevalecera el determinado por el
Banco Ecuatoriano de la Vivienda;

d) Verificar y realizar las consultas correspondientes a las diferentes entidades
0 empresas que otorgan las factibilidades de servicios, informes de aprobacion
y permisos de construccion.

e) Evaluar y verificar la conformacién y los porcentajes de participacion que
corresponden al proyecto ; y

f) Analizar los presupuestos, cronogramas, flujo de caja, flujo de ventas y
estructura de costos del proyecto, verificando que los ingresos y egresos de los
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mismos tengan la debida sustentacion en el estudio de mercado y
determinando las relaciones con el avaltio del inmueble y los precios de venta
presentados

b).El Informe de la Subgerencia Bancaria Financiera con relacion a:

a) El efecto financiero en el estado de resultados de los desembolsos y la
rentabilidad que generaria el préstamo;

b) Certificacion de la existencia de los recursos financieros suficientes para el
aporte y la existencia de la partida presupuestaria correspondiente

c).El informe de la Subgerencia Bancaria de Negocios.

a) Analizar y evaluar al solicitante del préstamo en lo referente a:
- Verificacion de la informacion y documentacion presentada

- Andlisis de la Situacién Econémico Financiero del solicitante del préstamo,
para determinar su capacidad de pago.

- Analisis y evaluacion de Garantias.

d).El informe de la Subgerencia Bancaria de Riesgos con relacion a:
a) Riesgo de liquidez;

b) Riesgo de mercado; y

c) Riesgo de crédito.

e).El Informe de la Subgerencia Bancaria Juridica con relacion a:

Copia certificada de la escritura de propiedad del terreno donde se desarrollara
el proyecto.

Certificado actualizado del Registro de la Propiedad que evidencie que el
terreno donde se desarrollara el proyecto esta libre de gravamen

Copia certificada de la escritura de propiedad del inmueble que garantizara el
Préstamo.

Certificado actualizado del Registro de la Propiedad que evidencie que el
inmueble que garantizara el préstamo esta libre de gravamen.

Y deméas documentos legales que constan como requisitos en el Reglamento
que deberan ser presentados por el interesado. Con los informes favorables de
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las Subgerencias Bancarias anteriormente expuestas, la Subgerencia Bancaria
de Negocios, emitira un informe resumen, el mismo que adjunto a los informes
de las diferentes &reas remitird a la Subgerencia General, para que lo ponga en
conocimiento del Gerente General, quien a su vez debera poner a
consideracion del Comité de Crédito o Directorio de ser el caso para su
aprobacion.

Art. 8.APROBACIONDEL PRESTAMO. EI Comité de Crédito estara
conformado por el Gerente General, Subgerente General, Subgerentes
Bancarios: Proyectos Inmobiliarios,

Negocios, Juridico, y Financiero y como invitados: un delegado de Auditoria
Interna y de la Subgerencia de Riesgos.

El Comité de Crédito, analizara y aprobara los préstamos hasta por un monto
de $ 200.000. En el caso de que el monto supere el valor antes sefalado, el
Comité de Crédito, analizaré y recomendara su aprobacion al Directorio.

La Subgerencia Bancaria de Negocios, una vez que reciba las actas de
aprobacion de los préstamos del Comité de Crédito o del Directorio, procederéa
con la instrumentacién de la operacion, para lo cual, solicitard a la Subgerencia
Bancaria Juridica la elaboracion de la minuta que sera elevada a escritura
publica de préstamo y mutuo hipotecario o contrato, debidamente legalizado.

Art. 9.TRANSFERENCIADE RECURSOS FINANCIEROS. La Subgerencia
Bancaria Juridica una vez legalizada la escritura de mutuo hipotecario o
contrato de préstamo, remitira ala Subgerencia Bancaria de Negocios para que
solicite su contabilizacion y el correspondiente primer desembolso de
conformidad con lo sefialado en el flujo de caja del proyecto. El responsable del
area de negocios solicitar4 a la Subgerencia Bancaria Financiera la entrega de
desembolsos parciales contando previamente con el informe que lo emitird la
Subgerencia Bancaria de Proyectos.

La entrega de bienes y recursos solo podra realizarse luego de que los
promotores hayan constituido las correspondientes garantias previstas en este
Reglamento, que cubriran la totalidad de los aportes efectuados por el BEV.

Art. 10.DE
LA GARANTIA. Las garantias podran ser: primera hipoteca abierta, prendaria,

bancaria y de realizacion inmediata, acordadas entre el BEV y el cliente, de
conformidad con lo dispuesto en la ley general de instituciones del sistema
financiero, a satisfaccion del BEV; las mismas que no podran ser inferiores al
140% de la obligacion garantizada. Dicho porcentaje de cobertura se
mantendré vigente durante todo el periodo de construccion hasta la restitucion

Total del préstamo.
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Art. 11.PROMOCIONDEL PROYECTO. La promocion y ventas del proyecto
seran de responsabilidad del prestatario, debiendo indicar en la promocion que
el proyecto es también financiado con fondos del Banco Ecuatoriano de la
Vivienda.

Art. 12.SEGUIMIENTO.Elresponsable de la Subgerencia Bancaria de
Proyectos serd quien efectué el seguimiento del avance del proyecto en el
aspecto Técnico Financiero, en base a la validacion de los informes de
fiscalizacion, y si el caso amerita informara al Comité de Crédito sobre sus
resultados, para la toma de las decisiones que fueran del caso.

Con el objeto de efectuar un seguimiento de la correcta utilizacion del préstamo
concedido por el BEV en el proyecto de vivienda, el solicitante debera entregar
el informe de inversion y avance de obra presentado periddicamente por la
fiscalizacion contratada para el efecto.

La Subgerencia Bancaria de Negocios o las Gerencias de las Regionales,
segun sea el caso, seran quienes efectlen el seguimiento de la recuperacion
del préstamo y si el caso amerita informard al Comité de Crédito sobre sus
resultados, para la toma de las decisiones que fueran del caso.

Art. 13.PLAZODE ENTREGA DE DESEMBOLSOS. El responsable de la
Subgerencia Bancaria de Negocios debe solicitar a la Subgerencia Financiera
la entrega de los desembolsos al prestatario en un plazo no mayor de 7 dias
habiles, contados desde la fecha de la solicitud de desembolso, siempre que la
documentacion se encuentre en regla.

Art. 14 SUPERVISIONY CONTROL. La Subgerencia Bancaria de Proyectos y
de Negocios del BEV, periédicamente y durante el proceso, ejercera el debido
control y seguimiento de los préstamos de conformidad con sus atribuciones y
funciones.

Art. 15.ARCHIVOY CUSTODIO. La Subgerencia Negocios es la responsable
del manejo y archivo de toda la documentacion de los préstamos otorgados; los
documentos y el pagaré que respalden la garantia seran entregados a
Custodia.

CAPITULO IV
CAUSAS DE VENCIMIENTO ANTICIPADO DEL PRESTAMO

Art. 16.EIBEV se reserva el derecho de declarar de plazo vencido el préstamo y
proceder a la ejecucion de la obligacion por la via coactiva, si el prestatario
incumpliere con las obligaciones establecidas en el contrato de préstamo, y en
especial por las siguientes causas:

- Por morosidad de dos o mas dividendos.
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- Si se afectare la integridad del inmueble objeto del préstamo, hipotecado a
favor del BEV.

- Si el prestatario prometiere vender o vendiere todo el predio hipotecado o una
parte del mismo, sin autorizacion previa y por escrito del BEV.

- Si se constituyere algin gravamen hipotecario, anticrético o de cualquier
naturaleza, que limitare el dominio pleno o posesion sobre el predio, entendido
como terreno y construcciones, salvo que el BEV compareciere o autorizare
expresamente la celebracion del contrato de constitucion de esos gravamenes.

Si la construccion del programa habitacional no fuere ejecutado bajo la
direccion técnica de profesionales, ingenieros, arquitectos afiliados a la Camara
de la Construccion.

- Si se llegare a dictar orden de embargo, secuestro o prohibicion de enajenar
sobre el predio hipotecario o sobre parte del mismo

- Si no se ejecutaren las obras de conformidad a los pardmetros técnicos
econdémicos, establecidos en los estudios de soporte presentados por el
prestatario para obtener el respectivo financiamiento del proyecto, y que
formaran parte del correspondiente contrato de préstamo.

- Si se impidiere la inspeccion por parte del personal autorizado por el BEV al
bien hipotecario y a las obras de urbanizacién, edificacion, ejecutadas en el
mismo.- Si se destinare el préstamo concedido por el BEV o parte del mismo, a
otras finalidades que no fueren estipuladas en el contrato de préstamo
respectivo.

- Si se dejara de pagar todos los gravamenes fiscales, municipales, o de
cualquier otra indole que se debe pagar sobre los predios

- Si no se iniciaren las obras para las cuales se concede el préstamo, dentro de
los 30dias siguientes a la fecha de entrega del primer desembolso o si se
suspendiera por igual lapso, la realizacién de las obras, sin causa justificada
debidamente comprobada por el BEV.

- Si el deudor cambiare de domicilio sin notificar al BEV.
- Cuando el prestatario fuere declarado en quiebra o insolvencia.

- En caso de fallecimiento del prestatario, si fuere persona natural, el BEV
podra dar por terminado el contrato o seguir con los herederos de convenir a
sus intereses.



130

CAPITULO V
ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

Art. 17.RELACIONESLABORALES.Elprestatario tendra la calidad de patrono o
empleador frente a sus trabajadores y empleados dependientes de las obras de
modo que a €l competerd en forma exclusiva, el cumplimiento de las
obligaciones legales, laborales y con el IESS.

Art. 18.VIGENCIA

Y PREVALENCIA DEL REGLAMENTO. Este reglamento, una vez aprobado
por el Directorio del BEV, regira desde la fecha de su publicacién en el Registro
Oficial y deroga todos los reglamentos e instructivos dictados por el BEV sobre
la misma materia.

Art. 19.INSTRUCTIVOSY MANUALES OPERACIONALES. Facultase a la
Gerencia General del BEV para que emita los instructivos y manuales
operacionales que considere necesarios para la aplicacion del presente
Reglamento.

El presente Reglamento fue aprobado por el Directorio del BEV en sesion
realizada en Quito el

22 de enero del 2009.

Arg. Maria de los Angeles Duarte Pesantes Tlga. Silvana Negrete Andrade
MINISTRA DE DES. URBANO Y VIVIENDA SECRETARIA AD HOC
PRESIDENTA DEL DIRECTORIO

CERTIFICADO DE DISCUSION Y APROBACION

El Reglamento que antecede fue conocido, discutido y aprobado, en la sesion
del Directorio del BEV realizada el 22 de enero del 2009.

CERTIFICO:

Tlga. Silvana Negrete Andrade
SECRETARIA AD HOC

PUBLICADO EN EL REGISTRO OFICIAL

No. 531 DEL 18 DE FEBRERO DEL 2009"°

www.miduvi.gob.ec, requisitos para acceder a préstamos
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ANEXO Nro. 10

PRESTAMO IESS?

Vivienda Terminada

Afiliados

Informacion del Producto

« El Biess ofrece préstamos para adquirir viviendas terminadas
como casas, departamentos y viviendas multifamiliares que se
encuentren listas para ser habitables (pueden contener locales
comerciales)

Requisitos Generales para Afiliados:

1. Minimo 36 aportes individuales o solidarias (cényuge y/o unién
libre reconocida legalmente) y 12 Ultimas aportaciones
consecutivas.

2. No mantener obligaciones vencidas con el IESS o Biess.

3. No tener calificacién equivalente a D o E en la de la Central de
Riesgos y tener capacidad de endeudamiento calificada por el
Biess o IESS.

4. No encontrarse el empleador en mora de sus obligaciones con
el IESS.

Condiciones del Financiamiento

Monto y Financiamiento

« El Biess financiara el 100% del avalto actualizado, hasta USD
$100.000, cuando el valor de la vivienda sea igual o superior a
USD $125.000; se financiara el 80% del avallo actualizado y la
diferencia debera ser cubierta por el solicitante.

20 . . . )
BIESS:http://www.biess fin.ec/index. php?option=com_content&view=article&id=1&Itemid=128
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Plazo Maximo

Hasta 25 anos.
Dependera de la edad del asegurado.

Tasa de Interés

La tasa de interés que se concederad al préstamo hipotecario
fluctia de acuerdo con el plazo, entre el 7.90% y 8.56%,
tomando como referencia la Tasa Activa Efectiva Referencial del
Segmento de Vivienda publicada por el Banco Central del
Ecuador, considerando los plazos maximos de pago.

Capacidad de Endeudamiento

El afiliado puede comprometer hasta el 40% de sus ingresos
netos, una vez deducidas las deudas reportadas por el Burd de
Crédito y de la Central de Riesgos

Se tomara en cuenta los Ultimos 6 meses de sueldo reportados
al IESS.

Construccion de vivienda:

Afiliados

Informacion del Producto

El Biess ofrece préstamos para construccién de vivienda o la
edificacion de unidades en terreno propio del asegurado y/o su
conyuge o conviviente, el mismo que debe estar libre de
gravamenes.

Edificacion de unidades de vivienda independientes que estén
sobre o junto a construcciones ya existentes, y también a la
terminacion de las unidades de vivienda que no estén en
condiciones habitables.

Requisitos Generales para Afiliados

1.

wN

Minimo 36 aportes individuales o solidarias (conyuge y/o unién
libre reconocida legalmente) y 12 Ultimas aportaciones
consecutivas.

No mantener obligaciones vencidas con el IESS o Biess.

No tener calificacién equivalente a D o E en la de la Central de
Riesgos, tener capacidad de endeudamiento calificada por el
Biess o IESS.
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4. No encontrarse el empleador en mora de sus obligaciones con
el IESS.
5. Tener terreno propio libre de gravamenes.

Condiciones de Financiamiento

Monto y Financiamiento

El financiamiento, que va desde el 80% hasta el 100%, estara en
funcion directa con el valor del Presupuesto de Construccion.

Plazo Maximo

« Hasta 25 afos.
« Dependera de la edad del asegurado.

Tasa de Interés

« La tasa de interés que se concederd al préstamo hipotecario
fluctia de acuerdo con el plazo, entre el 7.90% y 8.56%,
tomando como referencia la Tasa Activa Efectiva Referencial del
Segmento de Vivienda publicada por el Banco Central del
Ecuador, considerando los plazos maximos de pago.

Capacidad de Endeudamiento

o El afiliado puede comprometer hasta el 40% de sus ingresos
netos, una vez deducidas las deudas reportadas por el Burd de
Crédito y de la Central de Riesgos.

« Se tomard en cuenta los ultimos 6 meses de sueldo reportados
al IESS.



