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CAPITULO # 1: INTRODUCCION

1.1. Introduccioén

El desarrollo y evolucion de la ciudad de Babahoyo es una de las prioridades de
muchos empresarios que desearian invertir, pero la falta de apoyo de

entidades publicas y privadas hace de esto algo inalcanzable.

Estudios de mercados realizados y necesidades encontradas hacen de nuestro
proyecto algo accesible y viable desde el punto de vista del inversionista hasta

el punto de vista del cliente.

Villa Nova se caracteriza por ser el primer conjunto residencial creado en la
ciudad de Babahoyo convirtiéndose asi en un proyecto de suma importancia

para el comienzo del cambio y evolucién de la ciudad.

Nuestra empresa se enfoca exclusivamente en cubrir todas las necesidades
habitacionales de nuestros consumidores, brindandoles la mejor propuesta de
vivienda para que su estadia en Villa Nova sea confortable para toda su

familia.

Nuestra idea de negocio se basa en crear villas al alcance de nuestro mercado,
ampliando asi las posibilidades de microempresarios, empleados de empresas
publicas y privadas que quieren cumplir el suefio de llegar a tener su propio

hogar.

Ademas se tendrd una vision futurista del sector en el cual se realizara el

proyecto.
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1.2. Antecedentes — Resefia Histérica Mercado Inmobiliario

Desde hace varios afios el mercado inmobiliario ha mostrado un auge
importante en nuestro pais, variedad de proyectos como ciudadelas cerradas,
edificios, locales comerciales se han venido proporcionando para el mercado
Ecuatoriano.

Anteriormente la ciudad de Babahoyo carecia de proyectos inmobiliarios
desde hace ya 1 afio se han venido dando para asi aumentar el progreso y
crecimiento de esta pequefia ciudad llena de mercados amplios en el comercio ,

agricultura y ganaderia .

En la actualidad el mercado de la vivienda ha logrado una gran expansion, a
pesar de la alta competencia en el mercado Ecuatoriano de ciudades grandes
como Quito, Guayaquil y Cuenca.

También se puede notar que con el transcurrir del tiempo en el mercado de
Bienes y Raices se ha desarrollado un incremento en la Oferta y demanda del
sector de la construccion lo que ha permitido que el mercado inmobiliario se

mantenga saludable, pese al aumento de las tasas de interés en las financieras.

El sector mas importante en el mercado de Bienes y Raices es el sector de la

construccion, ya que ha demostrado sefiales de desarrollo.

Esto ha motivado a inversionistas y constructores Babahoyenses a ingresar a

este negocio.

La facilidad de obtener créditos para la vivienda ha ampliado los campos de
inversion para que asi la comunidad logre sus expectativas inmobiliarias a corto
plazo, sin duda la demanda ha venido creciendo en este sector a través de los

ultimos afios.
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Gracias a cifras que se nos han proporcionado del Banco Central podemos ver
como el sector de construccion ha crecido con una tasa del 9.53 % en el afio
2008.

Tanto asi pudimos observar el porcentaje de ciudadanos que carecen de hogar
propio en la provincia de Los Rios, lo cual nos es de gran importancia para

diagnosticar a nuestros posibles compradores en la cuidad de Babahoyo.

Ademas se observo la cantidad de personas que arrendaban siendo también

nuestros potenciales clientes.

Como podemos ver la demanda en la ciudad de Babahoyo es bastante alta, y
la falta de ofertantes hace de esto un proyecto mas rentable ya que hay un

amplia demanda que se va a cubrir.

1.3. Importancia del Estudio.

Ya que una de las prioridades de todos los ciudadanos es tener un hogar
propio en donde habitar , nos hemos basado en estas necesidades de los
ciudadanos de la provincia de Babahoyo especificamente, para asi determinar y
disminuir esas barreras que impiden a muchos de ellos; microempresarios ,
empleados , trabajadores, a obtener una vivienda propia, al alcance de sus
recursos, con seguridad y calidad de vida, tomando como prioridad estos

factores en las preferencias de vida de cada ecuatoriano.

Nuestra meta es mejorar y cubrir esta demanda para asi disminuir el nGmero de

las familias que carecen de hogar propio en la ciudad mencionada

15



anteriormente; ayudando ademas al desarrollo de ésta, ampliando campos de
inversion, teniendo como meta futura aumentar el comercio y la inversion
interna y externa, y generando confianza en sus ciudadanos y personas ajenas
a la provincia, para realizar negocios e inversiones en ésta ciudad que sin duda
es muy atractiva comercialmente, pero lamentablemente la falta de confianza
de sus ciudadanos en ella detiene su crecimiento, dandole a Babahoyo una
perspectiva de crecimiento a largo plazo .

1.4. Marco Tebrico.

Actualmente la ciudad de Babahoyo cuenta con 2 ciudadelas cerradas aun en
construccion, lo que nos diferencia de estas ciudadelas son las amplias
estrategias que se utilizaran para brindar el mejor servicio a nuestros clientes, y
las comodidades que brindaremos tanto en el aspecto fisico, econémico, y de

servicio.

Nuestro proyecto va dirigido a familias, micro empresarios, empleados publicos
0 privados interesados en encontrar un lugar confortable, seguro, y con

facilidad de financiamiento, en donde habitar.

Villa Nova brindara el mejor servicio habitacional para cubrir esta amplia
necesidad, dandole asi a nuestros compradores un ambiente de seguridad,
estabilidad, tranquilidad para que disfruten de su larga estadia en este; su futuro
hogar.
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1.5. Objetivo General.

Aportar al mercado inmobiliario un importante segmento de viviendas en base
a un trabajo eficaz y eficiente , para asi contribuir con la sociedad de la ciudad
de Babahoyo , dandole solucién a un grupo de familias que desean tener una

vivienda propia y un ambiente de seguridad .

1.6. Objetivos Especificos.

1. Fomentar los proyectos inmobiliarios en la Ciudad de Babahoyo .

2. Incentivar a los habitantes a vivir en un ambiente de tranquilidad y

seguridad.

3. Llegar a nuestro mercado Objetivo satisfaciendo las necesidades que

requieren Crear valor al area en donde se establecera la ciudadela.

4. Cumplir con las expectativas de calidad de vida de nuestros clientes.
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CAPITULO 2
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CAPITULO #2: INVESTIGACION DE MERCADO ANALISIS DE
RESULTADOS

2.1. Perspectivas de la Investigacion.
La investigacion de Mercado que realicemos debera contar con la informacion

necesaria y completa para obtener datos reales, optimizando asi, los resultados
obtenidos en el futuro del proyecto, reflejados en el cumplimiento de las

expectativas de nuestros futuros clientes.

2.2. Planteamiento del Problema.
La necesidad de los ciudadanos de Babahoyo de obtener una vivienda propia y

de calidad en todos los aspectos de vida continda vigente. Por ello, para el

optimo desempefio de nuestro proyecto, planteamos los siguientes puntos a

tratar:

» Factibilidad del proyecto

» Viabilidad del proyecto

» Precio del producto

» Costos del Proyecto

> Demanda del Producto

» Posicién Geografica del producto
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> Clientes Potenciales

» Necesidades y Expectativas de nuestros clientes

2.3 Objetivos de la Investigacion de Mercado

2.3.1 Objetivo General
Obtener datos reales que nos permitan conocer y determinar las diferentes

necesidades de nuestros clientes, de manera que podamos ofrecerles el mejor

servicio mediante nuestro producto.

2.3.2 Objetivos Especificos

>

Determinar el tamafio del mercado al que queremos llegar.

Determinar el producto que vamos a ofrecer y las variables del mismo.

Determinar el precio de equilibrio del producto segin nuestro mercado.

Planificar el tiempo de preparacién del proyecto.

Conocer las verdaderas necesidades de nuestros posibles clientes

respecto a nuestro producto.
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2.4. Plan de Muestreo.

2.4.1. Definicion de la poblacién objetivo.

Nuestra Mercado Objetivo, va dirigido a la poblacion econémicamente activa de
la ciudad de Babahoyo, especificamente al Sector Secundario y Terciario de
éste.

Personas que laboran, en Actividades financieras, y de similar indole, tanto en
el sector privado como publico, comerciantes, propietarios y distribuidores, los
cuales representan las principales fuentes de ingresos para la ciudad, siendo
Babahoyo una ciudad muy comercial.

Nos dirigimos a un mercado de personas entre los 25 y 45 afios de edad , que
cuenten con una familia de maximo 5 integrantes, de un nivel socioeconémico
medio y que mantengan un trabajo estable y con beneficios econémicos para

poder invertir en un bien inmueble.

2.4.2. Definicién de la Muestra.

Para El plan de muestreo se escogera una muestra probabilistica.

Para obtener dicha muestra se recurrira a usar técnicas de extraccion de la
misma. La técnica que se implementara sera: Muestreo aleatorio simple.

Para obtenerla, se numeran los elementos de la poblacion y se

seleccionan al azar los elementos que contiene la muestra.

La férmula para calcular el tamafio de muestra cuando se conoce el

tamafio de la poblacion es la siguiente:
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B J-"\-"'><Zﬁ,'1 X pxq
d’ ><'[}\-T—'l}—ZlF2 X px(q

n

n= (23,520.00)(1,96)> X (0,50) X ( 0,50) = 303
(0,05)2 x(23,520.00 -1 ) + ( 1,96) 2 X (0,50)X(0,50)

En donde,

N = tamafio de la poblacion,

Z = nivel de confianza,

P = probabilidad de éxito, o proporcidén esperada,

Q = probabilidad de fracaso,

D = precision (Error maximo admisible en términos de proporcion).

El nivel de seguridad que utilizaremos sera del 95% por lo que el

coeficiente seria
Z=1,96.

Datos:*

e Poblacién de la ciudad de Babahoyo: 76,869.00
e Poblacién Econdmicamente Activa: 47,330.00
Representa el 61% de la Poblacion total.

- Sector Secundario: 5,127.00
- Sector Terciario: 18,393.00
Total: 23,520.00

! Datos Estadisticos del Censo Poblacional 2001 - INEC
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Siendo esto el 49,6% de la Poblacion Econémicamente Activa Total,

representando un 30,5% de la Poblacion Total de la ciudad.

Este Porcentaje Final al que hemos llegado (30,5%), es en el que nos vamos a
enfocar para nuestro estudio de todo el mercado, siendo ésta la demanda del

producto que ofrecemos.

Contamos también con las estadisticas de las personas g no tienen vivienda

propia en Babahoyo, teniendo asi:

e Total de Viviendas Ciudad de Babahoyo: 34,733.00.

- Gracias a nuestra Investigacion de Mercado, sabemos que segun la
muestra obtenida, el 37,78% de la poblacion cuentan con una
vivienda propia.

- Mientras que el 62,22% habitan en viviendas de familiares, alquiladas
u otras.

Asi tenemos, que la demanda no Satisfecha de Viviendas en la
poblacion de Babahoyo es de 21,610.87 Viviendas.

El resultado de la muestra Total basandonos en los datos anteriormente

nombrados es: tendremos que encuestar a 393 personas, para conseguir

estadisticas factibles a la realidad, y resultados oportunos.
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2.4.3. Definicién de la Encuesta.

Se realizaran las encuestas en puntos estratégicos en la Ciudad de Babahoyo
como empresas , locales comerciales , calles principales para asi tener
resultados especificos que podremos analizarlos de manera mas organizada
teniendo asi resultados mas convincentes que nos ayuden a clasificar y evaluar
las necesidades y prioridades de nuestros potenciales o futuros clientes .

La encuesta a realizar cuenta con 11 preguntas las cuales seran nuestra
informacion primaria , estatica , la cual nos ayudara a observar las necesidades
en el mercado , ayudandonos asi a recaudar informacibn que no es
directamente observable .

Teniendo asi un contacto directo entre el entrevistador y el encuestado.
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL
FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

ENCUESTA
1. SEXO
MASCULINO || FEMENINO [ ]
2. EDAD
20 A 30 [ ] 31A40 [ ]

3. AQUE TIPO DE ACTIVIDAD SE DEDICA

PRIVADA [ ] PUBLICA [ ]

4. CUAN IMPORTANTE CREE USTED QUE ES TENER SU VIVIENDA

PROPIA []
NO IMPORTANTE
POCO IMPORTANTE

IMPORTANTE

I

MUY IMPORTANTE

O MAS
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CARACTERISTICA 1 2 3 4 5 6

SEGURIDAD

PRECIO

UBICACION

AMBIENTE

ACABADOS

5. ACTUALMENTE LA VIVIENDA DONDE USTED HABITA ES:

PROPIA [ ] FAMILIAR [ ] aLQuiLapA |

6. DESEARIA USTED TENER UNA VIVIENDA PROPIA

SI [ ] NO [ ]

S| SU RESUESTA ES NO AQUI TERMINA SU ENCUESTA.

7. CUALES SON LAS CARACTERICAS MAS IMPORTANTES PARA USTED
AL MOMENTO DE ESCOGER UNA VIVIENDA. SIENDO 1 LA MENOS
IMPORTANTE Y 6 LA MAS IMPORTANTE.

8. CONSIDERA USTED IMPORTANTE PARA LA CIUDAD DE BABAHOYO LA
CREACION DE UN NUEVO CONJUNTO RESIDENCIAL.

SI [ ] NO ]
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9. CUANTO ESTARIA USTED DISPUESTO A PAGAR POR UNA VIVIENDA
PROPIA EN UNA URBANIZACION PRIVADA.

DE 26.000 A 36.000 [ ]
DE 37.000 A 45.000 [ ]
DE 46.000 A 55.000 []
DE 56.000 A MAS [ ]

10. QUE ESTILO DE VIVIENDA USTED PREFIERE
MODERNA [ ] CLASICA [ ] RUSTICA | ]
11. CUAL ES EL INGRESO MENSUAL ESTIMADO QUE USTED RECIBE
MENOS DE 400 [ ]

ENTRE 401 Y 600

DE 801 O MAS.

[]
ENTRE 601 A 800 I:I
[]

Gracias por su Ayuda.
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2.5. Interpretacion de los resultados.

Las variables que se han escogido para tener un analisis de nuestro mercado
son variables tangibles e intangibles.

Las Variables mas importantes que nos ayudaran a obtener resultados exactos
para el analisis del precio, clientes, gustos y preferencias .Se obtuvieron los
siguientes resultados:

GENERO

Los resultados de la encuesta nos indica el porcentaje de los encuestados

segun el género, teniendo asi:

Gréfico 1: Porcentaje de género de los encuestados

Figura 1. Género

sexo

B MASCULINO
[E FEMENINO

Elaborado por autoras
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Un 51.56% corresponde al género masculino de la poblacion encuestada y

48.44% corresponde a la poblacion femenina de los encuestados.

Figura 2. Edad

edad

W20A30
H31A40
O410MAS

Las distribuciones de la edad estan divididas de la siguiente forma:

e Un 27,11% corresponde a las personas de entre 20 a 30 afios de edad.
e Un 33,33% corresponde a las personas de entre 31 a 40 afos de edad.

e Un 39.56% corresponde a las personas de 41 afios 0 mas.

el
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Figura 3. Actividad

a que tipo de actividad se dedica

HPRIVADA
[ PuBLICA

El 50,67 % se dedica a una actividad del sector privado

El 49,33 % se dedica a una actividad del sector publico.
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Figura 4. Integrantes por Familia de los Encuestados

cuantos integrantes tiene su familia

Wia3
Waas6
O7omas

e EI 58,22% de las familias de la poblacion de Babahoyo esta compuesta

de 4 a 6 integrantes.
e Un 28,89% tiene de 1 a 3 integrantes.

e Yell289% 7 o mas integrantes.

Tenemos como conclusion que el tamafio de las viviendas proyectadas para el
conjunto residencial “Villanova” es factible ya que estan disefiadas para

familias con ese volumen de integrantes promedio.
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Figura 5. Importancia de una Vivienda Propia

cuan importante cree que es tener una vivienda propia

WMo IMPORTANTE
W POCC IMPORTANTE
CliMPORTANTE
WU IMPORTANTE

e El 89,33% de nuestros encuestados piensan que es muy importante
tener una vivienda propia, resultado satisfactorio siendo ésta la principal

necesidad que resolvemos dado el servicio que ofrecemos.
e EI 2,22% piensa que No es importante en lo absoluto.
e EI 8,00% piensa que es importante

e Y el 0,44% piensa que es poco importante.
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Figura 6. Viviendas por nivel de Adquisicién habitantes de Babahoyo

actualmente la vivienda donde usted habita es

W rroPIA
EFAMLIAR
OaLQuLADA
BWoTROS

e EI37,78% de la poblacién de Babahoyo poseen una vivienda propia.
e EIl 32,44% habitan en la vivienda de un familiar.
e EI 25,33% en una vivienda alquilada.

e FEl4,44% en “otros”

Siendo estas cifras de beneficio para nuestro proyecto ya que 62.21% del
mercado no posee una Vvivienda propia, convirtiéndose en parte de nuestro

mercado objetivo también las familias que habitan con familiares y en “otros”
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Figura 7. Deseo de los Encuestados

desearia usted tener una vivienda propia

Hs
Eno

e EI92,89% considera que es importante tener una vivienda propia.

e Mientras que 7,11% no lo considera necesario.
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Figura 8. Importancia de un conjunto Residencial para la ciudad de Babahoyo

considera usted importante para la ciudad de babahoyo la creacion de un nuevo
conjunto residencial

W=
Eno

e EI 93,43% de la poblacion en mencién considera importante la creacion
de un nuevo conjunto residencial en la ciudad presente, mientras que un

6,57% considera no es importante.

Figura 9. Disposicion de Pago
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cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda propia en un conjunto
residencial que cuente con todas los servicios basicos y seguridad privada

E de 25000 a 36000
W de 37000 a 45000
de 46000 a 55000

B de 56000 0 mas

e EI74,18% de los habitantes de Babahoyo estarian dispuestos a pagar de
$26000 a $36000 por una vivienda con todos los servicios basicos y de

seguridad.
e EI 16,90% pagaria entre $37000 y $45000 dolares.
e EI5,16% pagaria entre $46000 y $55000 ddlares
e Y el 3,76% pagaria de $56000 en adelante.

Dado que el valor de las viviendas que ofrece nuestro Villa Nova es de $26000
a $36000, nos resultan favorecedores estos resultados ya que nos indican la

aceptacion que tendra nuestro proyecto en el mercado.
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Figura 10. Disposicion a pagar de los encuestados del Valor de la Entrada

cual es el monto de entrada que estaria usted dispuesto a pagar porunacasaa
su gusto

I 159 DE 25000
B 30% de 25000
[l 40% DE 25000
B 15% DE 35000
[J30% DE 35000
I 40% DE 35000
[E115% DE 45000
] 30% DE 45000
[0 40% DE 45000
Il 15% s5000

[0 30 2% DE 55000
[ 40% DE 55000

e La cifra mas importante en nuestras encuestas es el 54.93%
representando el porcentaje de personas que estaria dispuesto a pagar
de entrada para su vivienda un valor equivalente al 15% de las viviendas
de 25000.

e Seguido por un 15.02% equivalentes a una entrada del 30% de viviendas
de25000.

e Un 6.10% estaria dispuesto a pagar un 40% de viviendas de 25000
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Figura 11. Ingreso Mensual Neto por Familia

cual es el ingreso mensual neto de su familia

Bl MENOS DE 400
B ENTRE 401 ¥ 600
&1 & 800

Wa0i 0MAS

e EI 33,80% de los habitantes de Babahoyo poseen un ingreso mensual
neto menos de $400.00

e EI 24,88% posee un ingreso entre $401.00 y $600.00
e EI18,78% un ingreso de $601.00 a $800.00

e Y el2254% de 801.00 en adelante.
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Figura 12. Preferencias en estilo de vivienda de los encuestados

que estilo de vivienda usted prefiere

W moDERNA
EcLASICA
OrusTIcA

e EI 76.06% de los habitantes de Babahoyo tienen preferencia por una

vivienda de tipo moderna.
e EI17.84% por una vivienda tipo clésica.

e Y el 6.10% por una vivienda tipo clasica.
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PREFERENCIAS EN CARACTERISTICAS DE VIVIENDA.

Ubicacion.

Como estadistica mas representativa tenemos un 24%de encuestados que
piensan que la ubicacién al momento de escoger una vivienda es un factor en

un grado de importancia= Importante.

que tan importante cree ud que es la ubicacion al momento de escoger una
vivienda

Figura 13. Ubicacion

[l NO IMPORTANTE

[E POCO IMPORTANTE

[ INDIFERENTE

[l IMPORTANTE

MUY IMPORTANTE

[ SUMAMENTE IMPORTANTE
O wmissing
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Precio.

El precio es una de las estadisticas mas representativas dentro de las

caracteristicas de preferencia de una vivienda en los encuestados.

La cifra de mayor porcentaje fue: 32.24% siendo éste un factor Muy Importante

para nuestros encuestados.

Figura 14. Precio

gue tan importante

cree ud que es el
precio al momento de
BSCOger una vivienda

W HO IMPORTANTE

EPOCO IMPORTANTE
CIINDIFERENTE

B IMPORTANTE

MUY IMPORTANTE

B SUMAMENTE IMPORTANTE
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Financiamiento.

Como estadistica mas representativa tenemos que un 22,67% de los
encuestados piensan que el financiamiento es” Indiferente” al momento de
escoger una vivienda. Seguido de un 18 ,67%, que piensan que es” Muy

Importante”.

que tan importante cree ud que es el financiamiento al momento de escoger
una vivienda

[l NO IMPORTANTE

[E POCO IMPORTANTE

] INDIFERENTE

[ IMPORTANTE

MUY IMPORTANTE

[ SUMAMENTE IMPORTANTE
O Missing

Figura 15. Financiamiento.
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Seguridad.

Como estadistica mas representativa en Seguridad, tenemos que un 24,44%de
los encuestados piensan que la Seguridad al momento de escoger una vivienda
es un factor en un grado de importancia= Importante.

. xtb .
que tan importante cree ud que es Tae se%xurldad al momento de escoger una
vivienda

Figura 16. Seguridad. [l NO IMPORTANTE

[E POCO IMPORTANTE
] INDIFERENTE
B IMPORTANTE
MUY IMPORTANTE
= SUMAMENTE IMPORTANTE
Missing

43



Infraestructura.

Como estadistica mas representativa en Infraestructura, tenemos que un
41,78%de los encuestados piensan que esta caracteristica es un factor Poco
Importante al momento de escoger una vivienda, por lo que no representa un
mayor grado de influencia al momento de construirlas.

que tan importante cree ud que es la infraestructura al momento de escoger
una vivienda

Figura 17. Infraestructura.

[ NO IMPORTANTE

[E POCO IMPORTANTE

O] INDIFERENTE

B IMPORTANTE

MUY IMPORTANTE

B SUMAMENTE IMPORTANTE
O Missing
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Ambiente.

Como estadistica méas representativa en Ambiente, tenemos que un 47,56%de
los encuestados piensan que esta caracteristica es un factor NO Importante al
momento de escoger una vivienda, por lo que no tiene mayor significancia para
tomarse en cuenta como prioridad en las viviendas construidas,

que tan importante cree ud que es el ambiente al momento de escoger una
vivienda

B NO IMPORTANTE

[E POCO IMPORTANTE

] INDIFERENTE

B IMPORTANTE

MUY IMPORTANTE

[ SUMAMENTE IMPORTANTE
O Missing

Figura 18. Ambiente.
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Luego de haber recolectado, tabulado y analizado detenidamente

Los datos, se puede resaltar que la investigacion de mercado logré

Satisfacer los objetivos planteados y permitié obtener suficiente

Informacién relevante de las preferencias y perfiles del consumidor o cliente
meta.

Como conclusion tenemos que entre las mas importantes preferencias de
vivienda de una persona se encuentran el precio y la seguridad. Seguido de la
Ubicacién y el financiamiento de la vivienda. Y siendo la infraestructura y el

ambiente las de menos importancia.

2.6. Plan de Marketing.

2.6.1Antecedentes

Como mencionamos anteriormente, el mercado inmobiliario ha tenido una fuerte
acogida en nuestro pais, debido a las mudltiples necesidades de los

ecuatorianos por poseer una vivienda propia.

Cifras del Banco Central del Ecuador muestran que el Producto Interno Bruto
del sector de la construccion para el 2008 se increment6 a una tasa del 9.53%.
También podemos observar que el monto de los créditos para vivienda desde el
2006 al 2008, ha tenido un crecimiento anual. Sin duda este ultimo fenémeno

da cuenta de una demanda creciente por vivienda en el pais.
En Ago-07 el crédito a la vivienda crecio 25.2% real anual. Esta tasa fue mayor

a la del mes anterior (24.5%) y menor a la del mismo mes de 2006 (82.3%). El

dinamismo que este crédito registrd6 en 2006 se debid a la compra de cartera
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de crédito de sofoles hipotecarias que hicieron varios bancos. Estas compras se
dejaron de hacer a mediados de 2006, lo cual se reflej6 en menores
crecimientos del crédito a la vivienda. Esto significa que desde 2007 el
crecimiento del saldo del crédito a la vivienda solo refleja la colocacién de
nuevos creditos

Tradicionalmente, el modelo de negocios de los proyectos inmobiliarios
consistia en construir primero la obra y luego vender las unidades inmobiliarias
(casas, departamentos, consultorios, etc.). En los ultimos afios, una forma
alternativa de negocio que ha tenido crecimiento de manera rentable, consiste
en realizar una venta en planos durante un periodo especifico y luego empezar
la construccion de la obra so6lo si la preventa fue exitosa, alcanzando algin un

nivel minimo de ventas, denominado Punto de Equilibrio.

Villa Nova, un nuevo proyecto que se iniciara en la ciudad de Babahoyo,
promoviendo el desarrollo de la misma y sus avances, se elaborara un plan de
marketing con el objetivo de llegar a la mente de nuestros futuros clientes y
analizar las necesidades para su futura satisfaccion.

El mercado inmobiliario aun no ha sido explotado en la ciudad de Babahoyo por

lo cual esto nos beneficia por ser pioneros en éste.
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2.6.2Anédlisis de la situacién

La ciudad de Babahoyo carece de Conjuntos residenciales, motivo por el cual
hemos creado esta idea basandonos en la necesidad de muchas familias por
obtener una vivienda propia.

Son varios los factores por los cuales muchas familias no cuentan con una
vivienda propia, los cuales se analizaran para obtener una resolucion a dichos
problemas.

Los factores a analizar son: Problemas economicos, faltas de financiamiento,
tasas de intereses, diversidad para eleqgir.

Pudimos observar que muchas familias en la provincia de Los Rios optan por la
via de Alquiler de viviendas, que basandose en la teoria de costos de
oportunidad, podrian ese dinero invertir en una vivienda que seria propia, he
aqui mas clientes potenciales.

Empleadores de empresas Publicas y Privadas son los potenciales clientes a
los cuales nos enfocaremos y promocionaremos nuestro producto

denominandolos como futuros clientes potenciales.
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2.7. Ciclo de Vida del Producto.

Figura 19. Ciclo de Vida del Producto

@ Vils Now

[»’recfem@ j;mfo afi..
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Figura 19.1. Ciclo de Vida del Producto 2

MERCADO
EXISTENTE NUEVO
LLl
|_
zZ
L,'_J DESARROLLO DE
% PENETRACION
X MERCADO
L
o)
|_
S
! Q | DESARROLLO DEL
LLI [7
v > PRODUCTO o
DIVERSIFICACION

Villa Nova, empresa nueva en el Mercado, se encontrara ubicada en la etapa:
desarrollo del producto; siendo esta una de las etapas mas significativas del
ciclo de vida de una compafiia ya que es la raiz de lo que esté por crecer.

En esta etapa evaluaremos aspectos muy importantes como:

» Creacion, disefio de la ciudadela: cerramiento, casas, acabados.
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» Costo de produccion, costos administrativos.

> Potenciales Clientes.

> Entidades Financieras.

> Proveedores.

» Estrategias de comunicacion.

» Planes de Venta y Financiamiento.

2.8. Analisis FODA.

Fortalezas.

1. Primer Conjunto Residencial en la ciudad de Babahoyo.

2. Sociedad con Constructora.

3. Lotizaciones a bajo costo.

4. Areas Verdes en su interior.

5. Seguridad Privada las 24 Horas.

6. Internet y Tv Cable Gratis los primeros 6 meses desde la entrega de la Villa.
7. Proveedores altamente calificados.

8. Relleno de Calles en via de Acceso.
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Oportunidades

1. Sector en Via de Crecimiento.

2. Oportunidad de Incrementar el nUumero de Casas debido al tamafio de
Lotizacion.

3. Incentiva a la Poblacion a vivir en un ambiente de Seguridad y confort.
4. Crecimiento del Sector inmobiliario en la ciudad de Babahoyo.

5. Crédito Bancario para Iniciar Proyecto

Debilidades.

1. Falta de experiencia en el Sector Inmobiliario.
2. Situada a 3 min de la Ciudad de Babahoyo.
3. Falta de Inversionistas Locales.

4. Limitaciones de Recursos.

Amenazas

1. Nuevos Entrantes como proyectos de Inmobiliarias en la Ciudad de
Babahoyo con enfoques hacia Clase Media y Clase Media Alta.

. Cambio en las Politicas de Créditos En Entidades Financieras.

. Falta de Crédito para Clientes por parte de las Financieras.

. Alza en los costos de construccion y de Mano de Obra.

. Incremento en las tasas de Intereses.

. Mercado Inmobiliario en Declive.

. Inestabilidad Actual del Pais en el Sector Econémico.

o N o 00 b~ WD

. La posible existencia de Factores externos Naturales.
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2.8.1Conclusiones del Anélisis FODA.

Gracias al Analisis FODA del mercado Inmobiliario podremos potenciar las
Fortalezas de la organizacién; aprovechar las Oportunidades; corregir las

Debilidades y contrarrestar las Amenazas.

Dado que el Mercado Inmobiliario en la ciudad de Babahoyo estd en
crecimiento, se puede obtener una diversificacion con respecto a todas las
variables, lo cual logra a que nuestro servicio marque la diferencia y sea este

agradable para los consumidores.

La demanda en el Sector inmobiliario es alta, nuestro servicio abarcara todas
esas necesidades de los potenciales clientes.
Dado que la competencia es pequefia, podremos tener poder de decisidén en

precios y distribucion de nuestro producto hacia el sector enfocado.

La ciudad de Babahoyo carece de proyectos inmobiliarios lo cual incentiva al
mercado aun no satisfecho optar por la compra de nuestro producto , contando
con una lotizacion amplia , con areas verdes , seguridad las 24 horas donde el

placer es vivir en un ambiente confortable y seguro .
Lo cual nos deberemos concentrar en estrategias de Financiamiento hacia
nuestros posibles compradores para que ellos obtengan la facilidad de compra

de las viviendas en venta.

Enfocandonos en Estrategias de Financiamiento y promocion para la mejor

venta y distribucién de nuestros producto.
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2.9. Matriz Boston Consulting Group.

Figura 20. Matriz B.C.G.

PARTICIPACION DEN EN EL MERCADO

FUERTE DEBIL
) /\
|_
-
5 N
NOVA

TASA DE CRECIMIENTO EN EL
MERCADO
BAJO

Pese a la inestabilidad econdmica del pais, el sector inmobiliario se mantiene
en continuo crecimiento. Segun cifras del Banco Central, el sector de la
construccion contribuyé con un 8,5% al PIB durante el periodo 2000-2007

, con una tasa de crecimiento promedio del 9,41%.
Para este afio se espera un crecimiento del 7%, segun las constructoras, que

aseguraron que la crisis inmobiliaria de los EEUU aun no afecta al sector

Ecuatoriano.
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Gracias a este analisis de podra identificar que el mercado inmobiliario se
encuentra en crecimiento.

Adicionalmente, siendo nueva empresa en el mercado, se concluye que tiene
poca participacion, ya que se encuentra en una etapa temprana de crecimiento
y cobertura de demanda.

Como estrategia, podemos mencionar una mayor participacion en el mercado:
la empresa debera invertir mayores recursos y promocionar el producto hacia
potenciales clientes, crear un impacto en el mercado al mostrar una gran
ventaja diferencial obteniendo el apoyo de los clientes, ganando participacion
en el mismo y el paso en la matriz antes mencionada de INTERROGANTE a
ESTRELLA, consiguiendo ser lider y con un alto crecimiento.

2.10. Matriz Implicacién

Figura 21. Matriz Implicacion

MATRIZ DE Percepcion

IMPLICACION ‘ Pensar Sentir
1 2

C

S S Aprendizaje Afecto

§ < p J

= (AS,H) (S/AH)

E 3 4

o © . .

B T Rutina Hedonismo

5 oM

(H’A’S) (H1SaA)

La matriz de implicacion para el servicio que ofrecemos, nos ubica en el

cuadrante de Implicacion Alta, bajo la percepcion de “Sentir” de nuestros
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clientes, ya que consideramos, que la vivienda, es un bien (producto/servicio)
basico, necesario, e importante para la vida de cada persona; y se percibe en
primera instancia, bajo el impulso, y sentimiento del cliente, del deseo de
obtener una.

De manera que, nuestro servicio para los clientes se encuentra en un grado de:

Sentir — Aprender — Hacer.

2.11. Mercado Meta

Macro y Micro Segmentacion.

2.11.1 Macro Segmentacion.- Las Factores de los que partimos para identificar y

alcanzar a nuestro mercado meta son:

Necesidad:

» Seguridad: los habitantes de Babahoyo se encuentran en la biusqueda de una
vivienda comoda y segura, al alcance de sus condiciones, ya que en la
actualidad comodidad y seguridad son factores que no estan al alcance de
todos, refiriéndonos a nuestro mercado meta, la clase media de la poblacion sin
vivienda propia.

» Ubicacion Geogréfica: Villa Nova se encontrara ubicado en un sector fuera del
area comercial de la ciudad, y del estrés y desasosiego que esto conlleva,

pensando justamente en la tranquilidad de sus clientes.

> Ambiente: Contaremos con Areas verdes y un cerramiento seguro y

vigilado, siendo éstas prioridades de nuestro mercado.

56



Grupos / Compradores:
> Demanda: identificamos que nuestro mercado se siente atraido por la

viviendas de tipo modernas en una mayor escala, en relacion a las de tipo

rustico o antiguas, y es lo que Villa Nova ofrece a sus clientes.

Tecnologia:
> Villa Nova entra al mercado inmobiliario con una idea innovadora
habitacional para el mercado demandante de viviendas en la ciudad de

Babahoyo, ya que es la primera urbanizacion privada, con todos los servicios y
comodidades basicas y a precios factibles.

2.11.2 Micro Segmentacion.- Dentro de nuestro mercado meta identificado

encontramos segﬂn:

> Estratos: Dirigido a la clase media de la sociedad.

> Género: Masculino y Femenino

> Edad: 28 — 50 afos

> Actividad: Personas trabajadoras del sector publico o privado

> Mercado de consumo o uso del servicio: Medianas o pequefias Familias.

> Localizacién: Babahoyo
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2.12. Las 5 fuerzas de Porter.

Gracias a este analisis podremos lograr una profunda investigacion y analisis
del sector inmobiliario en la Ciudad de Babahoyo, con lo cual nos ayudara a
crear estrategias para diferenciarnos en este mercado y nuestro servicio logre

tener una diferencia.

2.12.1. BARRERAS DE ENTRADA:

» Rivalidad Entre Competidores Existentes.
El mercado Inmobiliario en la Ciudad de Babahoyo esta en etapa de
crecimiento, planes habitacionales aun estan en etapa de construccion.
La existencia de 2 conjuntos residenciales en la misma area hace posible que
Villa Nova entre a competir en este Mercado Creciente.
La oferta y demanda es creciente en esta industria, y Villa Nova entra al
mercado con precios competitivos, lo cual es un diferenciador de la

competencia.

» Amenaza de los nuevos competidores.

Al intentar entrar una nueva empresa a una industria inmobiliaria, ésta podria
tener barreras de entradas tales como la falta de experiencia, lealtad del cliente,
cuantioso capital requerido, falta de canales de distribucion, falta de acceso a
insumos, saturaciéon del mercado, etc. Pero también podrian facilmente
ingresar si es que cuenta con productos de calidad superior a los existentes, 0

precios mas bajos.
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El andlisis de la amenaza de la entrada de nuevos competidores nos permite
establecer barreras de entrada que impidan el ingreso de estos competidores,
tales como la busqueda de economias de escala o la obtencion de tecnologias
y conocimientos especializados; o, en todo caso, nos permite disefiar

estrategias que hagan frente a las de dichos competidores.

Villa Nova busca diferenciarse para que asi no sea afectado con la entrada de

nuevos inversionista en el mercado inmobiliario Babahoyense.
» Amenazas de Servicios Sustitutos.

El Mercado Arrendatario es el servicio sustituto al cual se enfrenta Villa Nova.
Podemos reconocer que el principal motivo por el cual las personas opta por
aquello debido a la falta suficiente de ingresos para la entrada de la compra

de una vivienda propia.

En andlisis de la amenaza del ingreso de servicio sustitutos nos permite disefar
estrategias destinadas a impedir la penetracion estos entrantes en todo caso,

estrategias que nos permitan competir con ellas.

2.12.2 BARRERAS DE SALIDA:

Las barreras de salida a las que se enfrenta Villa Nova son:

Dificultades en el momento de la obtencién del capital por parte de las
entidades financieras.

Cambios y situaciones inesperadas en los Gobiernos que afecten a la economia
y clase media del pais en general, siendo éste nuestro mercado objetivo en la

ciudad de Babahoyo.
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» Fendmenos Naturales imprevistos.

Poder de Negociacion de los Clientes.

Los compradores mandan en el mercado inmobiliario Los consumidores
arrebataron el poder a los constructores en el mercado inmobiliario
ecuatoriano, donde la oferta de vivienda y la competencia crecen sin parar.

Los compradoras fijan en cuanto estan disponibles a dar su entrada y el
financiamiento de acuerdo a sus recursos disponible.

Dado a este supuesto podremos decir el poder que tienen los clientes con
respecto a los vendedores.

El analisis del poder de negociacion de los consumidores o compradores, nos
permite disefiar estrategias destinadas a captar un mayor numero de clientes u

obtener una mayor fidelidad o lealtad de éstos.

Poder de Negociacidon de los Proveedores.

Villa Nova solo cuenta con el proveedor principal el cual Construird las
viviendas el cual se encarga del disefio, obra gris, acabados, grupo laboral,
El cual aumenta el poder de Negociacion ya que solo existe la menor cantidad

de proveedores existentes.

El analisis del poder de negociacion de los proveedores, nos permite disefiar
estrategias destinadas a lograr mejores acuerdos con nuestros proveedores o,
en todo caso, estrategias que nos permitan adquirirlos o tener un mayor control

sobre ellos.

Ya que se podra mantener acuerdos establecidos desde el inicio para mantener

el mismo costo por vivienda mas todo el servicio que la inmobiliaria presta al
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inversionista lo cual en esta mencidén seria el grupo de accionistas de Villa
Nova.

Accionista podran controlar y tener la potestad hacia la inmobiliaria ya que es la
Unica empresa contratada por el Grupo.

El mercado Financiero es otra compafiia con la cual se estara relacionada ya
gue ellos nos ayudaran a financiar la compra de vivienda de nuestros clientes.
El IESS sera otro proveedor el cual aportara con su ayuda Financiera para
nuestros potenciales clientes.

Villa Nova trabajara en conjunto con estas entiendas financieras para agilitar el

financiamiento de acuerdo a las necesidades requeridas.

2.13. Marketing Mix .4 PS

A través de estudios de mercado intentamos lograr el maximo beneficio en la
venta de un producto: mediante el marketing podran saber a qué tipo de publico
le interesa su producto. Su funcion primordial es la satisfaccion del cliente
(potencial o actual) mediante las cuales pretende disefiar el producto,
establecer precios, elegir los canales de distribuciébn y las técnicas de
comunicacidon méas adecuadas. ElI marketing mix son las herramientas que
utilizamos para implantar las estrategias de Marketing y alcanzar los objetivos

establecidos.

2.13.1. Producto.

Villa Nova ofrece a los clientes el servicio de Plan Habitacional .Defiendo a
Plan Habitacional como un conjunto Residencial en la ciudad de Babahoyo,
contando con seguridad las 24 horas, areas verdes, todos los servicios basicos,
red de internet.

Siendo este un sector de futuro mayor plusvalia en la ciudad de Babahoyo.
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La casa que villa nova ofrece a los prospectos de clientes son villas de 2
plantas, 3 dormitorios, 3 bafos, sala, comedor, cocina, patio, parqueadero.

Lo que hace diferente e innovador en nuestro mercado inmobiliario en la ciudad
de Babahoyo es ser pioneros en el servicio de Conjunto Residenciales y
ademas contando con alianzas con cafeterias, supermercados, farmacias,
restaurants que ofrezcan servicio a domicilio para comodidad de nuestros
habitantes.

La urbanizacion se encuentra la ciudadela las Tolas, contando con villas de
89,18 m2.

A continuacion definiremos las caracteristicas q tienen las villas en venta:

ESPECIFICACIONES TECNICAS:

ESTRUCTURA : Hormigdn armado

PAREDES Interiores : Enlucidas y empastadas.

PINTURA Interior ; Caucho / Exterior2: Elastomérica.

PINTURA FACHADAS-1: A criterio del constructor.

PISOS : Ceramica en todos los ambientes.
TUMBADO : Perfilaria metalica y planchas de yeso.
PUERTAS : Principal e interiores de laurel, cocina metalica.
VENTANAS : De aluminio y vidrio con malla anti mosquito.
BANOS : Paredes revestidas de ceramica.

COCINA : Con anaquel, porcelanito sobre meson.
ACCESOS : Ingreso de hormigon simple.

PATIO ; Frontal rodaduras. Posterior-lateral terr. Natural

Todo para el bienestar y comodidad de nuestros clientes. Contara con 5 etapas
las cuales estaran divididas y se seguiran construyendo mientras vendan cada

etapa construida.
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Adicional contara con monitoreo en la entrada y salida de residentes y visitantes
para seguridad de residentes.
El beneficio Central de nuestro proyecto inmobiliario es cubrir la demanda no

satisfecha en este sector.

2.13.2. Precio.

Tomando en cuenta el nUmero de viviendas enfocadas, los valores promedios
del precio de venta promedio y la superficie construida constituyen una
indicacion de

" Lo mas ofertado en el mercado” para cada variable de manera independiente.
Las casas que villa Nova ofrece estan ubicadas en un sector que dentro de
pocos afios tendra mucha plusvalia, teniendo ahora precios cémodos para
nuestros clientes.

Villa Nova tiene Viviendas de $ 36.000,00, de acuerdo al andlisis de las
encuesta este es el precio promedio que un 74,18 % de la poblacion objetivo
estaria dispuesto a pagar por lo que se ha escogido este rango basando a esto
y al punto de equilibrio el cual nos permite tener una ganancia.

Lo cual tendra la posibilidad de reservar su vivienda con el 30% de entrada y
financiar el 70 % en entidades financieras.

Adicional 10 % de entrada y el saldo financiado con el IESS a 10, 15, 20 afos.
Amplios beneficios para que pueda tener la vivienda que siempre ha sofiado
tener beneficio para los futuros compradores.

Las caracteristicas béasicas de la oferta de vivienda como son: el precio de
venta y la superficie construida, se obtuvieron a partir del analisis de la oferta

segun las investigaciones de fuentes primarias y secundarias.
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Tabla 1.

COSTO DE LA $ 22.641,12
VIVIENDA 2 PLANTAS

PRECIO DE VENTA $36.000,00
FUENTE: Elaboracién Propia

2.13.3. Plaza o Distribucioén.

En cualquier caso, debemos abordar los sistemas tradicionales de distribucion
ya que, independientemente de ser basicos para entender la filosofia de los
canales, aun abarcan en la actualidad una parte importante de nuestra actividad

comercial.
Aqui el elemento clave radica en la transferencia del producto hacia el cliente.

El canal de distribucion representa un sistema interactivo que implica a todos

los componentes del mismo.

Villa Nova implementara un canal directo: Fabricante —Villa Nova - Consumidor.
El lugar en donde nuestros potenciales clientes se estableceran sera en la
ciudad de Babahoyo , se distribuird nuestro producto a empleadores de
Municipio , Gobernacion , centros médicos , Ministerios de Salud , Empleadores
empresas privadas , microempresarios que aun no cuenten con una vivienda

propia o quieran mejorar su estilo de vida .

2.13.4. Promocidn.

64



La promocion provoca basicamente un acercamiento del producto hasta donde
se encuentra el consumidor potencial. Este acercamiento consiste, por una
parte, en mejorar el atractivo del producto a los sentidos del consumidor y, por

otra, en aumentar las existencias en su poder.

Marketing Directo One to One.

Villa Nova tendran diversas vias de comunicacion de nuestro productos, la

principal viene dada por el Marketing Directo (Boca a Boca); sus resultados y

su eficacia se pueden medir.

La respuesta que se obtiene de forma directa e inmediata permite establecer

resultados cuantitativos y evaluar la rentabilidad de la accion.

Técnica que facilita la toma de contacto de forma directa e inmediata con

nuestro target.

Asesores comerciales y financieros que difundiran los beneficios de nuestro
producto hacia una base de datos detallada de posibles y potenciales clientes,
los cuales especificaran la gama de caracteristicas y posibilidades que les

ofrece nuestro producto inmobiliario.

Electronic Marketing.

Villa Nova contara con una pagina Web (e-marketing) donde podra ver
detalladamente los modelos de nuestras viviendas y podra cotizar online y
tendr4 su propio asesor comercial donde le ayudara a escoger su mejor

financiamiento de acuerdo a sus posibilidades.
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El coste del medio empleado, en este caso el correo electrénico, para hacer
llegar la oferta es muy reducido. Esto significa que las compafias dejaran de
estar tan supeditadas a los presupuestos preocupandose mas por lo que

quieren decir a sus clientes o futuros clientes y cuando.

Los resultados se pueden medir casi inmediatamente, como maximo dos dias.
Ademas, la capacidad de «testar» ofertas es casi infinita ya que se pueden
introducir elementos de medida personalizados, pudiendo gestionar las

campafas de una manera sencilla.

Medios Propios.

Adicional Promocionaremos nuestro producto a través de medios propios como
buzoneo, adicionando un folleto en todos los periédicos de la ciudad de
Babahoyo para asi llegar a los clientes y crear interés de compra siendo

producto innovador de indispensable para comunidad demandante de esta.

Adicional Anuncios en el Periédico, Flyers en Peridédicos y Banners en

Establecimientos Estratégicos.

Promociones en Ventas.

Villa Nova entrara con fuerza al mercado ofreciéndoles a los clientes amplios

beneficios antes, al momento y luego de la compra de su vivienda.

El cliente siempre es primero y satisfacer todas sus necesidades es lo

primordial al momento de la venta.
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Villa Nova ofrecera a sus compradores 5 meses de Internet Gratuito al
momento de comprar su vivienda, para asi promover y auspiciar nuestro mejor

servicio hacia clientes.

2.14. Posicionamiento.

El Posicionamiento que Villa Nova tendr4d con respecto a nuestros
consumidores sera un posicionamiento funcional ya que se encarga de resolver
un problema, satisfacer una necesidad y proporcionar beneficios a nuestros
consumidores.

Siendo un Proyecto innovador, atractivos en este mercado; establecernos en la
mente de nuestros clientes tomando en cuenta las fortalezas de nuestro
producto.

Nuestros beneficios de viviendas en conjunto residencial, con seguridad las 24
horas, areas verdes, alianzas con tiendas basicas con servicio a domicilio para
gue su estadia en su hogar sea de amplia satisfaccion para todas las familias
gue habiten dentro , ofreciéndoles a nuestros habitantes el mejor servicio
administrativo, contando con la soluciéon inmediata de problemas que concurran
con sus viviendas.

Servicio Personalizado para asi satisfacer todas sus necesidades.
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CAPITULO 3
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CAPITULO # 3: ESTUDIO ORGANIZACIONAL

3.1. Misioén.

Entender, atender, y priorizar; las necesidades de vivienda , de nuestros
actuales y futuros clientes, haciéndolas nuestras y procurando la total
satisfaccion de ellas, a bajos costos, y a un nivel de vida completo, seguro, y al

alcance de los mismos.

3.2. Vision

Ser los pioneros y lideres en el mercado de interés, con un conjunto residencial
completo, y bajo todas las comodidades que nuestros clientes requieren,

alcanzando la satisfaccion total de ellos, y expandiéndonos a nuevos mercado

3.3. Organigrama.

Con este proyecto participaran sin excepcién alguna y con caracter de urgente,
todas las personas involucradas en el proceso:
La empresa, al inicio de las operaciones contara con 4 personas en relacion de

Dependencia
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Figura 22. Organigrama

VILLA NOVA
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ADMINISTRATIVOJRN VENDEDORES (3)
ASISTENTE DE
ANTENIMIENTOjgE  GUARDIA(2)

ASISTENTEDE W
LIMPIEZA

3.4. Definicion de Funciones:

Contaremos con dos socios primarios los cuales recibiran iguales
participaciones.

A continuacién definiremos los cargos que la compafiia
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Gerente General.

Se encargara de las relaciones y contratos con nuestro mayor proveedor que
sera la constructora la cual se encargara de la puesta en marcha de las

viviendas desde la obra gris hasta los acabados.

Gerente Administrativo.

Se encargara de todos los tramites Legales, Municipales, Servicios Basicos que
conlleva el inicio y recorrido de Villa Nova, monitoreo de la constructora para asi

verificar las perfectas condiciones y buen estado del area en construccion.

Gerente Financiero.

Esta destinado a manejar los presupuestos de la construccion y los gastos que
conlleva el pre inicio de las obras, adicional encargado de solicitar préstamos

bancarios para el financiamiento del inicio del proyecto inmobiliario.

Gerente Comercial y Marketing.

Encargado del manejo con los clientes y entidades Bancarias y publicas que
acreditaran el financiamiento de la compra de nuestras viviendas para nuestros
potenciales clientes , verificando la posibilidad de otorgarles crédito , adicional
destinado a la publicidad y promocién del servicio a ofertar para asi ganar
posicionamiento en las mentes de nuestros consumidores , asi también estara
destinado a llevar seguimiento de las ventas y las metas alcanzadas de
nuestros vendedores y a realizar convenios con instituciones para promover la

venta del producto .
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Vendedores.

Seran los encargados de Comercializar y difundir nuestro producto hacia el
mercado localizado en Babahoyo , seran destinados a llevar una cartera de
clientes mes a mes los cuales tendran que darles seguimiento y obtener metas

para asi lograr objetivos y maximizar nuestras ventas .

Asistente Administrativa.

Serd la persona encargada de llevar los reportes contables, y todo lo
relacionado a la administracion de la empresa. Atendera las llamadas y guiara a
los clientes con los respectivos asesores de venta.

También se encargara de cualquier tramite legal y tributario de la compafiia, y
ayudara a la Gerencia en General.

Guardiania.

Villa Nova Contara con servicio de guardiania por parte de 2 personas en

Horarios Diurnos y Nocturnos de 12 horas cada turno, para asi contribuir con la

seguridad de nuestros residentes.

Ayudante de Limpieza.

Se encargue de la limpieza general de toda la urbanizacion, teniendo en cuenta

aceras, paredes, instalaciones administrativas, entre otras.

Asistente de Mantenimiento de la Urbanizacioén.
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Seré el encargado de darle mantenimiento a las areas verdes, y a todas las

zonas que necesiten de cuidado especial.

3.5. Presupuesto de Recurso Humano.

TABLA 3.5.PRESUPUESTO DE RECURSO HUMANO

Cargo Costo Mensual Costo Anual %
Gerente General $2.500 $ 30.000 23%
Gerente Financiero $1.800 $21.600 16%
Gerente Administrativo $ 1.500 $ 18.000 14%
Gerente Comercial y de Marketing $ 1.500 $ 18.000 14%
Vendedor $ 400 $4.800 4%
Vendedor 2 $ 400 $4.800 4%
Vendedor 3 $ 400 $4.800 4%
Asistente $ 500 $ 6.000 5%
Asistente de Mantenimiento $ 500 $ 6.000 5%
Guardia 1 $ 600 $7.200 5%
Guardia 2 $ 600 $7.200 5%
Asistente de Limpieza $ 350 $4.200 3%
Total Gasto de Nomina $ 11.050 $ 132.600 100%

ELABORADO POR : Investigadores
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CAPITULO 4
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CAPITULO # 4: ANALISIS TECNICO. DESCRIPCION TECNICA DEL
PROYECTO.

4.1. Ubicacion.

El terreno en donde esta previsto la construccion del Conjunto Residencial esta
ubicado en la Ciudadela las Tolas, siendo esta zona una de las Ciudadelas
futuras para el Crecimiento Potencial de la Ciudad de Babahoyo; contando con

una superficie totalmente abarcada de proyectos inmobiliarios.

El terreno presenta una superficie plana, siendo su orientacion sur — este (via
Guayaquil), arrojando un area total de 30000 metros cuadrados; 253 de frente y

231,69 de largo terminando en una pendiente en punta en la parte posterior.

La urbanizacion cuenta con cerramiento totalmente asegurado: cercos
eléctricos en la parte posterior de la urbanizacion; sistemas de drenaje, agua
potable, sistemas eléctricos; se consideran subterraneos para asi obtener

atractivos hacia el mercado.

Una de la principal ventaja de la localizacién en donde se llevar a cabo el
proyecto inmobiliario es que es un terreno propio lo cual no indice con inversién
por costos de terreno.

Enfocandonos en nuestra futura poblacion de aproximadamente 1000
habitantes; 5 habitantes por vivienda; que habitaran en el Conjunto Residencial

entrante.
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La urbe constara con un total 20 moédulos de 10 casas; en donde se

encontraran casas de 2 plantas, para preferencias del potencial cliente.

Cada vivienda tendra una superficie de terreno de 112,50 m2 y una superficie
de construccion de 89, 18 m2 los cuales albergan el siguiente panorama

arquitectonico:

. Area de Estacionamiento
. Sala

. Comedor

. Patio

. tres Recamaras

. tres Bafios

. Cocina

o 00~ O WO DN P

. Callejon
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4.2. Equipamiento.

Costos y Gastos por Adquisicion.

A continuacion se detallara todos los gastos que implicaran el funcionamiento,
construccion y puesta en marcha del proyecto:

1. El principal activo necesario para la construccion del Conjunto

Residencial es el Terreno; que cuenta con una superficie de 3000 metros

cuadrados; divididos por solares de 112,50 metros cuadrados.

2. Adicional el terreno debera ser desbrozado, rellenado y compactado

para el comienzo de la construccion.

3. Los Gastos Legales , Tributarios , Municipales para la adquisicién del
terreno y aprobacion de la ciudadela los cuales se los detallara a
continuacion :

» Certificado de Libertad de Gravamen.

» Predio Avaluo del Inmueble.

» Inscripcion al Registro Publico de la Propiedad.

» Avisos Preventivos y Certificados(Municipio ; Cuerpo de
Bomberos)

» Gastos de Papeleos y Honorarios Abogado.

77



TABLA 3.COSTOS Y GASTO DEL TERRENO

UNIDAD | CANTIDAD | VALOR UNITARIO IMPORTE
TERRENO
COSTO DE TERRENO SOLAR 200 $ 32855 $ 55.810
l SUBTOTAL $ 55.810
ESCRITURACION
CERTIFICADO DE LIBERTA DE GRAVAMEN TRAMITE 1 100 $ 100
PREDIO AVALUO DE INMUEBLE TRAMITE 1 100 $ 75
ADQUISICION DE BIENES INMUEBLES % 55810
INSCRIPCION AL REGISTRO PUBLICO DE LA PROPIEDAD | TRAMITE 1 1500 $ 1.500
GASTOS DE PAPELES TRAMITE 1 200 $ 200
AVISOS PREVENTIVOS Y CERTIFICADOS TRAMITE 1 300 $ 300
HONORARIOS TRAMITE 1 300 $ 300
SUBTOTAL $ 2.475
TOTAL $ 58.285

ELABORADO POR : Investigadores

4.3. Constitucion de la Empresa.

Habiendo llegado a un acuerdo econémico con el estudio juridico que nos
Patrocinara, se procedera a constituir legalmente la empresa en la
Superintendencia de Compaiiias.

Los servicios legales requieren una inversion de US $ 350.00 sin incluir el valor
de las tasas y otros gastos, su tramite toma aproximadamente 30 dias y el plazo

de constituciéon es de 50 afnos.

La legislacion por la cual se dirigird Villa Nova serd una Sociedad Andnima
cuyos titulares lo son en virtud de una participacion en el capital social a traves
de titulos o acciones. Las acciones pueden diferenciarse entre si por su distinto
valor nominal o por los diferentes privilegios vinculados a éstas, como por

ejemplo la percepcion a un dividendo minimo. Los accionistas no responden
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con su patrimonio personal de las deudas de la sociedad, sino Unicamente
hasta el monto del capital aportado.
Luego inscribirse en el Registro Mercantil a la compafiia para que pueda iniciar

su actividad.

TABLA 4.CONSTITUCION DE LA COMPARIA

CONCEPTO TOTAL
CREACION DE COMPANIA $350
TOTAL INSCIPCION DE COMPANIA Y ACTIVIDAD
COMERCIAL $350

ELABORADO POR :Las Autoras

4.4. Registro de la Actividad Comercial.

Para registrar el nombre comercial de la compafiia se procederd ir al IEPI ,
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual para inscribir el nombre y este no
sea repetido.

Los servicios legales requieren una inversion de US $ 350.00 sin incluir el valor
de la tasas, su tramite completo toma aproximadamente 8 meses y debe ser

actualizado cada 10 afios.

4.5. Aspectos Legales.

Los aspectos legales considerados clave para la ejecuciéon de este proyecto son
la constitucién legal de la empresa y el registro del nombre comercial.
Es importante tener en cuenta que la Superintendencia de Compaiiias y el

Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, que son las instituciones
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estatales que regulan estos procesos, exigen el auspicio de un abogado para

realizar los respectivos tramites legales.

4.6. Aspectos Tributarios.

Los aspectos tributarios considerados para la ejecucion de este proyecto son la
Obtencion del Registro Unico de Contribuyente (RUC) para personas juridicas,
el Permiso de Funcionamiento del Benemérito Cuerpo de Bomberos vy el
Permiso de Funcionamiento y construccion de la M. |. Municipalidad de
Babahoyo contando con un estudio del suelo el cual da la viabilidad de
construccion es este espacio fisico.

Estos pasos seran realizados por el representante legal de la empresa o por

Un delegado de la misma.

4.7. Costos por permisos de Construccion
Entre los tramites que se consideran con el fin de obtener los permisos y

licencias de construccion se detallan a continuacion los siguientes:

4.7.1. Aprobacion de Condominios: Donde se tramita la subdivision de

predios y aprueba el proyecto de construccion.

4.7.2. Alineamiento y numero General: Es el tramite por el cual se verifica que
el terreno no tenga afectaciones a futuro de acuerdo a los planes de desarrollo
de la ciudad y se asignan los nameros oficiales a cada vivienda quedando

registrado el nombre del conjunto residencial y sus respectivas calles.
4.7.3. Uso del suelo e impacto ambiental: Donde se verifica que el uso del

suelo sea apropiado segun la carta urbana de la ciudad y se estudia el impacto

gue tendra en su entorno; tratando de no afectar el medio ambiente y a los
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habitantes que estén cerca de dicha éarea; adicional se fija el porcentaje de

construccion y libre que abarcara.

4.7.4. Levantamiento Topogréafico: El levantamiento Topografico es un
conjunto de operaciones que determinan las posiciones de puntos; calculan
superficies y volimenes y la representan en medidas tomadas en el campo
mediante perfiles y planos.

Marcan linderos y los localizan para asi ubicar el terreno en Plano General.

4.7.5.Estudio de Agua Potable , Eléctrico y alcantarillado : Se realiza un
estudio profundo de Agua Potable , Electricidad y Alcantarillado para dotacion
de los servicios basicos, para permitirse obtener una vivencia exenta de
agentes exogenos que comprometan o afecten su salubridad por ello los
asentamientos habitacionales, Illamense urbanizaciones, lotizaciones o
cooperativas de vivienda, deben de contar con una infraestructura que preste la
asistencia de agua potable, drenajes de aguas residuales y superficiales ; por lo
cual es necesario contar con la infraestructura sanitaria basica en todos los
solares proyectados de La Lotizacion , que garanticen las minimas condiciones
optimas de salubridad para sus habitantes. El objetivo del presente estudio esta

encaminado primordialmente a la consecucién de los fines antedichos.

4.7.6.Licencias y terminacién de la Obra : En el tramite de licencias de
construccion se revisa el proyecto con el fin de que cumpla con lo establecido
en el reglamento de construccion de la ciudad .También se verifica que el
proyecto cuente con la memoria del calculo correspondiente al disefio
estructural .Por lo que respecta al tramite de terminacion de la obra , se verifica
gue lo construido coincida con lo autorizado en licencias y que los requisitos

pedidos por el informe de impacto ambiental se hayan llevado a cabo.
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TABLA 5. Costos por Permisos de Construccion

CONCEPTO TOTAL
ESTUDIO DE SUELO $ 2.500
ESTUDIO DE ALCANTARILLADO $ 5.000
ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL $ 2.500
ESTUDIO PLUVIAL $ 5.000
ESTUDIO DE AGUA POTABLE $ 5.000
ESTUDIO DE INSTALACIONES TELEFONICAS $ 5.000
LEVANTAMIENTO TOPOGRAFICO $ 750
TOTAL DE PERMISOS DE CONSTRUCCION $ 25.750

ELABORADO POR : Las Autoras

4.8. Presupuesto de Edificacion de la Urbanizacién.
A continuacion se detallara los costos que implicaran el inicio de la construccion

de la Lotizacién siendo estas primordiales para su ejecucion:

» Sistema de Drenaje.

» Sistema de Agua Potable.

» Sistema Eléctrico y Alumbrado.

> Cerramiento de La Urbe.

» Pavimento y Construccion de las Calles.

> Areas Verdes.

PARTIDAS UNIDAD CANTIDAD P.UNITARIO IMPORTE
ALCANTARILLADO Y SANITARIO PARTIDA $ 45.013,98 | $ 45.013,98
AGUA POTABLE PARTIDA $ 22.336,13 | $ 22.336,13
SISTEMA ELECTRICO Y TELEFONICO PARTIDA - $ 40.159,54 | $ 40.159,54
CERRAMIENTO ML 1634,89 $ 80| $ 130.791
PAVIMENTO M2 11250 $ 10| $ 112.500
TOTAL $ 350.801
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4.9. Gastos de Equipos de Oficina, Muebles y Enseres y Suministros.

Para iniciar las labores y puesta en marcha de la ciudadela se va a necesitar la
implementacion de una oficina para las operaciones administrativas y
comerciales del proyecto inmobiliario , a continuacién se detallara todos los
Suministros de Oficina , Equipos de Oficina y Muebles y Enseres que seran
necesarios obtenerlos para el inicio de este :

» Cuatro Escritorios Gerencial.

» Cuatro Sillas Gerencial.

» Un Escritorio Simple.

» Una Silla Simple.

» Mueble de Espera.

» Tres Archivadores.

» Dos Archivadores Aéreos.

» Cinco Computadoras.

» Suministros en General
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Tabla 7.Gastos de Equipos de Oficina y Muebles y Enseres

DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO V.TOTAL
ESCRITORIO GERENCIAL 4 $ 200,00 $ 800,00
SILLA GERENCIALE 4 $ 120,00 $ 480,00
ESCRITORIO SIMPLE 1 $ 128,00 $ 128,00
SILLA SIMPLE 1 $ 60,00 $ 60,00
MUEBLE DE ESPERA 1 $ 400,00 $ 400,00
ARCHIVADORES 3 $ 250,00 $ 750,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $2.620,00
COMPUTADOR 5 $ 784,00 $3.920,00
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION $3.920,00
SUMINISTROS VARIOS 1 $ 300,00 $ 300,00
TOTAL SUMINISTROS DE OFICINA
TOTAL $ 6.838,00

ELABORADO POR : Las Autoras

4.10. Construccion de las Viviendas.

Proveedores.

El modelo de negocio se basa en obtener

un proveedor Local el cual se

encargara de la construccion de las viviendas, obteniendo este modelo, nuestro

principal proveedor RITOFFA S.A; se encargara de los materiales y mano de

Obra de cada vivienda a ofertar.

Nuestro Proveedor tendrd un Plazo Definido de entrega de vivienda; al

momento en que sea separada la vivienda.

RITOFFA S.A. garantiza la construccion de sus viviendas ya que es un

proveedor altamente calificado y con productos terminados de buena calidad y
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durabilidad, siendo este una caracteristica importante para la satisfaccion de

nuestra demanda.

A continuacién se detallara los implementos necesarios para construccion de

una vivienda:

> Preliminares.

> Movimiento de Tierra.

» Cementacion.

» Estructura de Hormigén Armado.

» Mamposteria.

> Enlucidos.

> Cubierta.

» Fundicién de Contra piso

> Obra de Proteccion.

» Instalaciones de Aguas Servidas.

» Instalaciones de Agua Potable

» Inodoros (3).
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» Lavamanos (3)

» Duchas Sencillas (2).

» Anaqueles (1).

» Lavaplatos (2).

» Closets (3)

A continuacion se presentara el presupuesto de la villa de 89,18 m 2 de

construccion, en un area de 2 plantas:

TABLA 8. PRESUESTO CONSTRUCCION DE VILLA

MODELO

INICIACION DE FAENAS

Campamento al 1 72 $ 72,00
Limpieza del Terreno m2 104 0,5 $ 52,00
Trazado y Replanteo m2 88,96 0,35 $ 31,14
MEJORA DEL TERRENO

Excavacién a Mano m3 8,64 4,5 $ 38,88
Relleno a Mano y Compactacién m3 8,9 15,5 $ 137,95
Reconformacion y Plataforma m2 96 16,45 $ 1.579,20
ESTRUCTURA EN GENERAL

Plintos de Hormigén Armado m3 2,6 220 $ 572,00
Riostras R1 (0,20 X 0,12 M) m3 1,1 252 $ 277,20
Contra piso e =8 cm m2 44,5 9,65 $ 429,43
Pilares 20 x 20 m3 2,28 350 $ 798,00
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Vigas de amarra Hormigo 10 x 20 cm ml 0,82 285 233,70
Losa e=0.20 m m3 8,9 322 $ 2.865,80
PAREDES

Paredes de Blogues 9x19x39 cm Concreto y Revocado m2 199,8 10,64 $ 2.125,87
Dinteles de Puertas y Ventanas ml 19,36 6,7 $ 129,71
Patas Muro de Lavanderia u 1 5,35 $ 5,35
Patas Muro de Cocina u 1 5,35 $ 5,35
Muro de Duchas ml 11 3 $ 3,30
ENLUCIDOS

Trabajos Varios de Albafiileria , resane de instalaciones u 1 48 $ 48,00
Revocado m2 245,6 0,3 73,68
Cuadro de Boquetes ml 53,65 3 160,95
CUBIERTA

Cubierta de Placa Ondulada P10 incluida estructura metélica m2 48,57 22,5 $ 1.092,83
Remate de Pared en Cubierta ml 27,8 2,5 69,50
Taco para Cubierta 0,10 x 0,10 mts ml 7,7 20 $ 154,00
INSTALACION ELECTRICA

Tablero de Medidor u 1 90 $ 90,00
Panel u 1 85 $ 85,00
Puntos de Alumbrado u 10 22,56 $ 225,60
Punto de Tomacorriente 110 v u 9 19,94 $ 179,46
Acometida a Panel + Tuberia Fisica mts 7 3,42 $ 23,94
INSTALACIONES SANITARIAS

Caja de Inspeccién Domiciliaria AASS u 2 85 $ 170,00
Punto de Agua Potable Fria %2 puntos 7 19,8 $ 138,60
Punto de Agua Servidas puntos 7 20,7 $ 144,90
Inodoro Tanque Bajo Blanco u 2 78 $ 156,00
Lavatorio de Pared Blanco u 2 45 $ 90,00
Lava Platos un pozo u 1 75 $ 75,00
Griferia Secundaria u 1 20 $ 20,00
Redes de tuberia desagiie 110 mm mts 16,3 6,18 $ 100,73
Redes de tuberia agua fria PVC + Accesorios de H: G1/2 mts 22 4,32 $ 95,04
Lava ropa de Granito , llave de jardin roscadle u 1 65 $ 65,00
VENTANAS

Ventanas de Aluminio y Credenza m2 9,96 77,4 $ 770,90
PUERTAS

Puertas Metdlicas Posterior u 1 120 $ 120,00
Puerta Madera Principal 0.90 m u 1 150 $ 150,00
Puerta Madera Dormitorio 0.80 m u 3 95 $ 285,00
Puerta de Bafio 0.70 m u 2 80 $ 160,00

LOSETAS Y CLOSETS
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Losa de Meson ml 4,2 80 336,00
LIMPIEZA EN GENERAL
Jornales de Limpieza dia 1 42,15 42,15
Desalojo desperdicios viaje 1 33,4 33,40
Acarreo de Material Gbl 1 15 15,00
PERSONAL DE OBRA
Guardiania Interna de la Obra mes 0,1 241,6 24,16
Residente de Bodega mes 0,1 243,2 24,32
ACABADOS BASICOS
Enlucidos Fachadas m2 40,5 7,5 303,75
Enlucido de Zécalo de cocina y ducha de bafio m2 12,6 5 63,00
Zébcalo con esmalte de bafio y cocina m2 12,6 25 31,50
SUBTOTA
L 14.974,29
IVA 12 % 1.796,91
TOTAL 16.771,20
COMIISION
35 % 5.869,92
TOTAL
CONSTRU
CORA 22.641,12

4.11. Personal Requerido.

El personal que se va a requerir para el disefio, estudio y
ciudadela los cuales trabajaran

implementacion y puesta en marcha de este proyecto seran:

» Ingeniero Civil

» Arquitecto

> Disefador

conjunto para

construccion de la

la organizacion,
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TABLA 9. HONORARIOS PROFESIONALES

PERSONAL REQUERIDO HONORARIOS
Disefiador $ 1.000,00
Ingeniero Civil $ 1.200,00
Arquitecto $ 3.000,00
TOTAL $ 5.200,00

ELABORADO POR : Investigadores

Cada profesional estard encargado de diferentes labores para la prospera
culminacion del proyecto, teniendo varias responsabilidades béasicas para el
avance de la obra.

4.12. PROCESO

Figura 23. Proceso de Comercializacion del Producto

PROVEEDORES

CONSTRUCTORA

ENTIDADES
FINANCIERAS

VILLANOVA
CORE
BUSINESS.




“Villa Nova” busca Mantener el paso del continuo desarrollo tecnoldgico y
estar entre los primeros en obtener ventajas de la oportunidad de oferta de las
nuevas tecnologias y mercados, es dificil y requiere modelos organizativos
precisos y competitivos, por lo que estamos ligados a un proceso organizado,

siendo nuestros:

Proveedores:
- La Constructora encargada de edificar la Urbanizacion.

- Las entidades Financieras

La Empresa: Nuestro Proyecto, Conjunto Residencial “Villa Nova”

Clientes: Los Habitantes de la ciudad de Babahoyo, siendo este nuestro

Mercado.

Es necesario ademas saber reaccionar con rapidez ante las variaciones del
mercado, prestar atencidén a las evoluciones de las necesidades de los clientes
y saber traducir las necesidades de negocios emergentes en proyectos
innovadores, dejando abiertas las posibilidades a nuevos proyectos, teniendo

buenas expectativas con el actual.
Nuestro Core Business se basa la continua mejora de las estrategias de venta y

comercializacion del servicio, y en un sistema de Subcontratacién, que

tendrian lugar nuestros Proveedores.
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CAPITULO 5
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CAPITULO # 5: ANALISIS FINANCIERO

5.1. Inversion Inicial.

Nuestra inversion inicial se basa en la implementacion y construccion del
Conjunto Residencial, principalmente en los preliminares como son
pavimentacion, cerramiento, construccion de calles; adicionalmente los
permisos necesarios y estudios para la aprobacion de dicha obra; siguiendo con
los trdmites legales y la compra de materiales y equipos de oficina los cuales
estaran en nuestras instalaciones administrativas.

En esto se basa la inversion inicial en el t=0.

A continuacién se detallara los costos totales, ya anteriormente especificados

en el capitulo 4 por item.

ETAPA 1

TABLA 10 .TOTAL COSTOS DE INVERSION TIEMPO 0

N Concepto Costo ANO 1

1 COSTO DE EDIFICACION 2 VILLAS MODELOS $ 3354241 | $ 33.542,41
2 COSTO DE URBANIZACION $ 350.800,85 | $ 70.160,17
3 COSTO DE TERRENO $ 55.810,00 | $ 55.810,00
4 COSTO POR ADQUISICION DE TERRENO $ 2.475,00 | $ 2.475,00
5 COSTO POR PERMISOS Y LICENCIAS $ 25.750,00 | $ 25.750,00
6 COSTOS POR CONSTITUCION DE COMPANIA $ 350,00 | $ 350,00
7 HONORARIOS $ 5.200,00 | $ 5.200,00
8 GASTOS DE OFICINA $ 6.838,00 | $ 6.838,00
9 TOTAL $ 480.766,26 | $ 200.125,58
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5.1.1. Proyeccién de Ingresos.

Villa Nova basicamente tiene una principal fuente de ingreso la cual es la venta

de la vivienda a ofertar.

De a acuerdo a las encuestas que se han realizado anteriormente pudimos
darnos cuenta que el 92,3% de nuestros encuestados consideran sumamente
importante para la contribucion y mejoras de la ciudad de Babahoyo la
implementacion de este Conjunto Residencial, lo cual pudimos darnos cuenta
gue el 62,21% de nuestros encuestados viven en viviendas de Familiares,
Alquiladas u otros y tan solo el 37,78 % de nuestros encuestados viven en

vivienda propia.

Gracias a este analisis pudimos concluir que Babahoyo tiene una fuerte

demanda para este servicio el cual es el mercado Inmobiliario.

Nos enfocamos que tendremos un total de ventas de 20 casas en el afio 1, 40
casas en el afio 2, 50 casas en el afio 3y 4 y 40 en el Ultimo afio; por lo cual
cubriremos la demanda de 200 familias en 5 afos.

A continuacion se detallara el cuadro de ingresos por afo.

TABLA 11. PROYECCION DE INGRESOS

DEMANDA

92,30%

SEGMENTO

CLIENTES POTENCIALES

200 FAMILIAS

DEMANDA ESTIMADA DE CLIENTES

74,18%

CLIENTES POR ANO

20

40

50

50

40

INGRESO ANUAL

$

720.000

S 1.440.000

$ 1.800.000

$

1.800.000

$

1.440.000

Elaborado por : Las Autoras
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5.1.2. Costos.

5.1.2.1. Costos Operativos.

Nuestros costos operativos son los que estan relacionados con la naturaleza de

nuestro negocio; es decir estan directamente relacionados con el servicio que

brindaremos, especificamente la construccion de las viviendas con forme estas

sean vendidas.

A continuacion en la tabla se muestra en detalle los costos operativos anuales

que estos abarcaran.

TABLA 12. Costos Operativos Anuales

COSTOS OPERATIVOS ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
CONSTRUCCION DE VIVIENDAS | $452.822,40 | $ 905.645| $ 1.132.056| $ 1.132.056| $ 905.645
TOTAL ANUAL | $452.822,40 | $ 905.645 | $ 1.132.056 | $ 1.132.056| $ 905.645

ELABORADO POR : Las Autoras

5.1.3.2. Costos No Operativos.

Son los costos que incurriremos para el funcionamiento del negocio pero no

relacionados directamente con el servicio que brindaremos; la tabla 5.3.2

muestra en detalles los costos no operativos anuales.

TABLA 13.Costos no Operativos Anuales

COSTOS NO OPERATIVOS ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SUELDOS Y SALARIOS $ 132.600,00 | $ 132.600,00 $ 132.600,00 | $132.600,00 $ 132.600,00
CONSUMO DE AGUA $ 3.000,00 | $ 3.600,00 | $ 432000 |$ 518400 |$  5.184,00
CONSUMO DE ELECTRICIDAD $ 6.500,00 | $ 7.800,00 | $ 9.360,00 | $ 11.232,00 | $ 11.232,00
SERVICIO DE INTERNET $ 720,00 | $ 720,00 | $ 720,00 | $ 960,00 | $ 960,00
CONSUMO DE TELEFONO $ 1.300,00 | $ 156000 | $ 187200 | $ 224640 | $  2.246,40
MANTENIMIENTO DE URBANIZACION $ 8.000,00 | $ 9.600,00 | $ 11.520,00 | $ 13.824,00 | $ 13.824,00
PUBLICIDAD $  40.000,00 | $  48.000,00 | $ 57.600,00 | $ 69.120,00 | $ 69.120,00

TOTAL| $ 192.120,00 | $  203.880,00 | $ 217.992,00 | $ 235.166,40 | $  235.166,40

ELABORADO POR : Las Autoras
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5.1.3. Depreciacion.

A continuacioén se detallaran los rubros por depreciacion que se descuentan en

el Flujo de Caja; se utilizara el método de linea recta el cual se calcula

dividiendo el costo inicial sobre la vida atil del activo para asi poder obtener la

depreciacion acumulada.

TABLA 14.DEPRECIACION DE ACTIVOS

DEPRECIACION

DEPRECIACION POR ANO
DE LOS EQUIPOS

ACTIVOS PRECIO VIDA UTIL
ANUAL
EQUIPOS DE COMPUTACION 3.920 3|9 1.306,67
MUEBLES Y ENSERES 2.620 10 262
INFRAESTRUCTURA 130.791 50| $ 2.615,82
TOTAL $ 4.184,49

1 $ 4.184,49
2 $ 4.184,49
3 $ 4.184,49
4 $ 2.877,82
5 $ 2.877,82

ELABORADO POR: Las Autoras

5.1.4. Capital de Trabajo.

ELABORADA POR: Autoras

Siendo Capital de trabajo, el monto que se necesita para poner en marcha el

negocio durante el primer afo, antes de recibir utilidades , para de este modo

poder cubrir todos aquellos gastos que se han generado durante ese periodo.

El Capital de Trabajo incluye todos aquello se necesita para iniciar la actividad

comercial o el servicio que se va a prestar.

La Inversion en Capital de Trabajo se diferencia de la Inversion fija y diferida,

porque estas Ultimas pueden recuperarse a través de la depreciacion y

amortizacion diferida; por el contrario, el Capital de Trabajo no puede
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recuperarse por estos medios dada su naturaleza de circulante; pero puede

resarcirse en su totalidad a la finalizacién del Proyecto.

El método de periodo de desfase es el que se implementara en este capitulo

para calcular el capital de trabajo el cual arrojara cuanta cuantia de la inversion

de capital de trabajo deberia de financiarse desde la preciso momento en el

cual se abastece de activos hasta el momento que se recupera el monto

invertido mediante la venta de las viviendas

El siguiente esquema presentara el costo de capital el cual va a incurrir en el

primer periodo, teniendo como variables los ingresos y los costos operativos y

no operativos.

En lo cual podemos encontrar que el Capital de Trabajo arroja un monto de
$ 53.745,20.

Tabla 15. Capital de Trabajo

TABLA CAPITAL DE TRABAJD

DESCRIPCION ENERD FEBRERO MARZOD ABRIL MAYQ JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
COSTOS OPERATIVOS
§ JTT3520| 5 ITTISZ0| 8 373020 |3 3TFS20| % 3773520 |§ 375 20| 5 3773520 |5 3TV3L20| S 773520 |§ 3773520 % 37735205 3073520
COSTOS NO OPERATVOS

§ 160100005 16.010,00| % 18.010,00 (3 16.01000 |5 16.01000|3% 1601000 ( & 16.01000 | § 16.01000| & 1601000 |5 16.010,00|% 18.010,00 (% 16.010,00
TOTAL NENSUAL § 63745205 5374520 |5 53745203 5374520|5 53745203 5374520 |5 5374520 |5 53745205 53T4520|3F 5374520|3 53.74520(% 5374520
$ 1774520 | §-1774520 | 5 17745205 1774520 |5 1825480 5 1623480 | 3 1825480 | § 16234805 1825480 |5 1825480 |3 1823480
NGRESOS § J6.00000)5 36.00000|%5 36.00000(35 36.00000|5 720000035 7200000(5 72000005 72000005 7200000|5 7200000|35 7200000(5 7200000

ELABORADO POR : LAS AUTORAS
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5.1.5. Estructura de Financiamiento.

La distribucion de la inversion sera denominada de forma proporcional siendo
esta dividida en 30% Capital Propio; 15 % accionista uno y 15 % accionista 2
adicionalmente 70 % Financiado por una Instituciéon Financiera a un tiempo

estimado de 5 afios para terminar de pagar el préstamo otorgado.

Se empezara con la construccién de la primera etapa, basado a la proyeccion
de la construccién de 20 casas el primer afio, 40 casas el segundo afio, 50

casas el tercer y cuarto afio y 40 casas el quinto afio.

TABLA 16.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
INVERSION $ 200.125,58
CAPITAL DE TRABAJO $ 54.345,20
TOTAL INVERSION $  254.470,78
CAPITAL PROPIO $ 76.341,23
FINANCIAMIENTO $ 178.129,55
NPER 60
TASA ANUAL 11%
TASA MENSUAL 0,87%
PAGO MENSUAL $ 3.827,07
COSTO FINANCIERO $ 45.924,81
ELABORADO POR : Las Autoras

CAPITAL PROPIO TOTAL
ACCIONISTA 1 $ 38.080,62
ACCIONISTA 2 $ 38.080,62

ELABORADO POR: Las Autoras
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5.1.6. Estado de Resultado y Flujo de Caja
A continuacion se presentara el Estado de Resultado en el primer afio y Flujo

de Caja de las operaciones de Villa Nova proyectado a 5 afios.

Tabla 17. Estado de Resultados
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FLUJO DE CAJA

Ingresos por Ventas z 720000 | % 1.440000 | & 1.800.000 | & 1.800.000 | 5 1.440.000
TOTAL INGRESOS I F20000 | & 1440000 | & 1.800.000 | & 1.800.000 | & 1.440.000
Costos Operativos z 452822 | & 005645 | & 1132056 | § 1132056 | § G05 645
Costos Mo Operatives z 192120 | & 203880 | & 2175992 (% 235166 [ § 235166
Costos Financieros 3 45817 | 3 45817 | 3 45817 % 45817 % 45817
TOTAL COSTOS b 690739 | § 115531 | § 1395865 | 3 1413039 | 3 1.186 628
COSTO DE VENTA b 25241 | § 284659 | § 404135 5 386961 % 253.372
Comision de Ventas 3% % arr | 3 a0 | 5 12124 | 5 11609 (5% 76M
Depreciacion 3 4184 | 5 4184 | 5 4184 | 3 2878 | 2 2878
UTLILIDAD ANTES DE INTERESES b 24179 | § 271934 | 5 7827 | % 2474 | 5 242,853
Interezes 3 17282 | & 14143 | & 10659 | 3 679113 2.455
UTILIDAD DESPUES INTERESES 5 6.893 | 5 257792 | § Irri6a | § 355683 ( § 240,395
Participacion Trabajadores 15% 3 10351 % 35669 % 55753 S4852 (153 365.059
UTLIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5 5.063 | 5 219123 | § 320593 ( § 310831 ( § 204336
Impuestos 25% 3 1466 5 54781 [ % B0.142 [ 3 Tr70e[ 3 51.084
UTILIDAD NETA 5 4357 | § 164342 | 3 240445 & 233123 | § 153.252
Depreciacion 5 418449 | 5 418449 | 5 418449 | 5 287782 | 5 2877.82
Inwersion -200.125,58

Reinversion 3 -70B5517 | 8 -f065517 | 2 -f0B5517 | 2 -70.B55 17
Capital de Trabajo 53,745,720 5 5118520
Amortizacion 3 2853488 | % -3E7T3T | 8 3515782 | 8 -38.02518 | 3 -23.317 85
Préstamo 177.709,55

FLUJO DE CAJA 1616123 | % 1995310 | § 6619776 | 3 13881623 | § 126.32043 | 3 §93.341 52
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5.1.7. Periodo de Recuperacién de la Inversion.

Villa Nova refleja flujos positivos para los 5 aflos proyectados y gracias al
andlisis del Pay back, pudimos observar podremos recuperar la inversiéon en el

cuarto afno.

En latabla 18 podremos observar el Pay back del proyecto:

TABLA 18.PAYBACK

0 $ 200.125,58
113 -19.953,10 $ 220.078,68
2| $ 66.197,76 $ 153.880,93
31 $ 138.816,23 $ 15.064,70
41 % 126.320,43 $ -111.255,73
5% 93.341,52 $ -204.597,26

ELABORADO POR : Las Autoras

5.1.8. Costo de Capital y TMAR

La TMAR representa la rentabilidad minima exigida por parte de inversor al
proyecto, en base al riesgo en el cual se incurre al invertir en el mismo. Luego
se estimara el VAN del proyecto y la TIR.

A continuacion veremos como estimar la rentabilidad exigida del Capital Propio.
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Usaremos la Formula:

r, =ty + B0y, — 15 ) + Frecua

Donde;

r. = Rentabilidad Exigida del Capital Propio

r; = Tasa Libre de Riesgo

r,, = Rentabilidad del Mercado
Trpon = Riesgo pais de Ecuador

Reemplazando los datos,
R f ecua= 8,11%

Rm= 18%

B=0.81

Rf=9,30%

r, =I5 + (O — I )+ Trpoug

Re =9.30% + (18 % - 9.30 %) + 8 ,11% = 17,44%
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Tabla 19.costos de capital

VILLA NOVA
COSTO DE CAPITAL

TASA DE DESCUENTO

RF 9,30%
RM 12,89%
B 0,81%
RIESGO PAIS 8,11%
Re 17,44%

ELABORADO POR : Las Autoras

La formula usada es el CAPM (Capital Asset Pricing Model), en la cual se
considero la tasa Riesgo Pais del Ecuador, 8,11%.

En la formula del CAPM, se ha considerado la tasa de retorno de los Bonos de
los Estados Unidos (T-BONDS) a 5 afos, puesto a que viene representada por
la tasa libre de riesgo (9,30%).

La Tasa de Rentabilidad exigida por el accionista, se obtiene por medio de la
siguiente ecuacion:

r, = ;{1 —TXd&)+(1—dr.

Donde;

r; = Tasade Interes de la Deuda

T = Tasa de Impuestos

d = Nivel de Endeudamiento

r, = Rentabilidad exigida de capital propio
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Reemplazando los datos;

r; = 11%
T=25%
d=70%
Re=17,44%

Rk=11% (1-25%) (70%)+1(1+70%) 10.99% =

Rk=11,01 %

Tabla 19.1

PATRIMONIO $

239.004,23

PRESTAMO $

167.302,96

CAPITAL PROPIO $

71.701,27

Kd

11,00%

T

25%

TMAR

11,01%

ELABORADO POR : Las Autoras

5.1.9. Calculo del VAN y la TIR

Gracias al calculo de tasa de descuento, se procede con el respectivo calculo

del VAN (Valor Actual Neto o Valor Presente), la tasa de retorno ofrecida por el

proyecto (TIR) y el Valor Anual Equivalente (VAE), dado los flujos de efectivo

proyectado a 5 afios.

Tabla 20. VAN Y TIR

VAN

3$

199.606,23

TIR

60%

VAE

3$

54.021,11
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5.2. Andlisis de Sensibilidad Uni - Variable.

5.2.1. Analisis de Sensibilidad del Precio.
Gracias al Estudio de Mercado que se realizo, determinamos que nuestros

clientes estarian dispuestos a pagar por las viviendas ofertadas un valor de
$36.000,00.

Dadas las condiciones del mismo, hemos decidido tomar un rango de precios
variable con un aumento y disminucion del 10 %.

El resultado obtenido se los puede apreciar en la siguiente tabla que se muestra

a continuacion.

TABLA 21.ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL PRECIO

PRECIO POR
VARIACION VIVIENDA VAN TIR VAE
(+)10% $ 43.560,00 $ 871.284,83 192% $ 235.803,11
(+)10% $ 39.600,00 $ 510.453,18 125% $  140.583,97
$ 36.000,00 $ 199.606,23 60% $  54.021,11
(-1)10% $ 32.400,00 $ -120.240,70 N/A $  -32.541,75
(-1)10% $ 29.160,00 $ -408.102,98 N/A $ -110.448,33

ELABORADO POR: Las Autoras

Figura 24. VAN segun Analisis de sensibilidad del Precio

VAN

$ 1.000.000,00
$ 800.000,00 AN
$ 600.000,00 \
$ 400.000,00 \
$200.000,00 \ VAN

$ - T T T \ T 1
$-200.000,00 > > > >
43,560,0039,600,0036,000,0032AOO,M0,00
$-400.000,00 ~

$-600.000,00
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De acuerdo al Analisis de Sensibilidad del Precio podemos observar que

mientras el precio disminuye nuestro VAN empieza a ser negativo.

5.2.2. Andlisis de Sensibilidad del Costo de las Viviendas.

Como lo hemos mencionado antes, el costo que tendremos de las viviendas de

acuerdo a lo negociado con la constructora, nuestro proveedor principal sera

de: $ 22.641.12.

En base al riesgo que se corre de ganancia y de perdida, Hemos decidido tomar

un rango de costos con un aumento y disminucion del 10% del valor total,

considerando un escenario optimista y pesimista.

El resultado obtenido se los puede apreciar en la siguiente tabla que se

muestra a continuacion.

TABLA 22. ANALISIS DE
SENSIBILIDAD DE COSTO

DE VIVIENDA
COSTO POR
VARIACION VIVIENDA VAN TIR VAE
(+)10% $ 2739576 | $ -233.294,04 N/A -63.138,32
(+)10% $ 2490523 | $ -6.536,36 9% -1.768,99
$ 2264112 | $ 199.606,23 60% 54.021,11
(-)10% $ 2037701 | $ 405.748,82 103% 109.811,20
(-)10% $ 18.339,31 | $ 591.277,25 142% 160.022,31
ELABORADO POR : Las
Autoras
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Figura 25. VAN segun Analisis de sensibilidad del Costo de las Viviendas
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CONCLUSIONES.

Luego de todos los andlisis que se realizaron en el capitulo 4 y 5 del Analisis
Técnico y Financiero, se pudo concentrar que dado todos los costos e ingresos
especificados anteriormente; sera un proyecto factible teniendo un periodo de 5
afios.

Gracias al Pay back pudimos resolver que se recuperara la inversion en el
cuarto afo.

Teniendo una Tasa Interna de Retorno del 60 % lo cual nos reconfirma la

factibilidad de dicho escenario.

RECOMENDACIONES.

Llevar un control y poder de negociacion entre los proveedores de nuestro
Core Business para asi manejar un proceso en linea de cada una de las

funciones de este negocio.

Mantener una base de clientes factibles para el proceso de negociacion.
Continuar innovando para diferenciarnos de la competencia, aumentando los
canales de distribucién y promocién de nuestro producto y llegar al mercado
gue se ha establecido.

Buscar negociaciones con las unidades financieras que otorgaran el crédito a

nuestros clientes para que asi ellos se beneficien de esto.

Dado todas las recomendaciones del caso para que la empresa logre su éxito y

objetivos.
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ANEXOS.

ANEXO 1: PLANO DEL TERRENO.
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ANEXO 2: PLANO DE LA VIVIENDA
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ANEXO 3: OPCIONES DE FINANCIAMIENTO Y COSTOS DE VIVIENDA.

FORMAS DE FINANCIAMIENTO % DE FINANCIAMIENTO TASA DE INTERES
IEES
90% 9%
BANCO DEL PICHINCHA
70% 11,50%
BANCO DE GUAYAQUIL
70% 10,78%
BANCO DEL PACIFICO
70% 9%
MODELO PRECIO
VILLA ANDREA $ 36.000,00
INSTITUCION
FINANCIAMIENTO FINANCIERA
ENTRADA 30 % $ 10.800,00
SALDO $ 25.200,00
FINANCIAMIENTO IEES
ENTRADA 10 % $ 3.600,00
SALDO $ 32.400,00
VILLA ANDREA
TASA DE
INSTITUCION ENTRADA INTERES PLAZO MESES SALDO CUOTAS
BANCO DEL PICHINCHA 30% 11,50% 25 ANOS 300 $  28.098,00| $ 93,66
IEES 10% 9% 35 AROS 420 $ 3531600| $ 84,09
BANCO DEL PACIFICO 30% 9% 9 ANOS 108 $  27.468,00| $ 254,33
BANCO DE GUAYAQUIL 30% 10,78% 15 AROS 180 $ 27.91656| $ 155,09
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ANEXO 4. POLITICAS CASA FACIL BANCO DE GUAYAQUIL

PROCEDIMIENTO
ESTANDAR DE TRABAJO

|. DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

El producto “Casa Facil” consiste en un crédito que se utilizara exclusivamente para la
adquisicion de Vivienda principal, es decir, aquella que constituye el lugar de habitacion y de
residencia principal del Sujeto de Crédito.

Il. POLITICAS.

Del cliente.-

1. Este producto de crédito debe estar dirigido Gnicamente a personas naturales.

2. No se deberéa ofrecer este producto a microempresarios, ya que su analisis y verificacion
de informacion tiene otro tratamiento.

3. Ser ecuatoriano o extranjero con residencia permanente en el Ecuador, minimo de 8 afios y
verificable a través de su cédula de identidad.

4. Edad minima 25 afios y maxima 55 afios de edad.

5. Tener relacion de dependencia, con una estabilidad laboral minimo de 1 afio en el empleo
actual y una antigliedad laboral minima de 3 afios considerando el empleo anterior. Por
excepcion, se financiarq al profesional independiente con 5 afios en el ejercicio de su
actividad profesional, siempre y cuando no esté dentro de las actividades restringidas por el
Banco, que forman parte de la presente politica — Inciso VI - , y cuyos ingresos sean
perfectamente verificables.

6. No podra ser empleado o vinculado al Banco de Guayaquil.

7. EIl Deudor no debera presentar inconvenientes en el programa de “Calificacion de Clientes”

del Banco de Guayaquil (SUCH, CRTB, CRTH y SCIC), esto es:

a. No tener cuentas cerradas en el Banco de Guayaquil con status: G (Giro de
cheques sin fondo) ni M (Multas por protestos no pagadas en 60 dias)

b. No tener cuentas con status CJ (Cobro Judicial) en el BG y en todo el sistema
financiero

c. No tener créditos castigados directos o indirectos en el BG y en todo el sistema
financiero
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10.

d. No tener endeudamientos directos o indirectos vencidos en el Banco de Guayaquil
y Tarjetas de Crédito.

e. Tener una calificacion “A” 6 “B” en el Burd de Crédito, durante los ultimos 12
meses. En caso de ser “B”, el cliente debera estar al dia en sus obligaciones al
momento de procesar la operacion y hasta un monto vencido de US$ 40.
Adicionalmente, no debera registrar una calificacion “C”, “D”, o “E” por un periodo
superior a 6 meses consecutivos, desde enero del 2002.

f. No presentarse en la base de datos de clientes inhabilitados de la Superintendencia
de Bancos.

g. No estar registrado en los listados negativos del OFAC.

El cliente debera aportar como cuota inicial minima, el 30% del valor del inmueble.
El cliente debe cumplir con una relacién “Cuota/lngreso” que no exceda del 30% de sus
ingresos netos familiares, el mismo que resulta de la diferencia de los ingresos totales

menos los gastos del cliente/comprador.

En conjunto, las cuotas que mantenga el cliente en todos los productos de crédito con el
Banco de Guayaquil, no deberan exceder del 50% de su ingreso neto mensual.

Del Producto.-

1.

S6lo se financiaran viviendas totalmente construidas o terminadas, de proyectos
inmobiliarios pre-calificados

Se podra financiar viviendas usadas - y éstas con una antigiedad no mayor a 15 afios- o
terrenos — para uso final de vivienda - exclusivamente a clientes con experiencia de 1 afio
en el Banco de Guayaquil y dentro de las zonas geograficas calificadas por el Banco. Para
guienes no sean clientes del BG so6lo podran acceder a financiamiento de viviendas nuevas.

Se financiara hasta el 70% (inmuebles nuevos) y hasta el 60% (inmuebles usados) del valor
comercial del Inmueble, determinado por el Perito del Banco de Guayaquil

El plazo de otorgamiento sera:

a. Vivienda nueva: Hasta 12 afios
b. Vivienda usada: Hasta 8 afios
c. Terrenos : Hasta 5 afios

La tasa de interés sera reajustable. Las tasas de interés y comisiones, seran las definidas
para el producto Casa F&cil

El monto minimo de los créditos ser4d US$30.000 y méaximo US$120.000

Regiran los niveles de aprobacion vigentes del Comité de Crédito.

Para la comunicacion de la aprobacion del crédito, ya sea al cliente o al promotor
inmobiliario, la aprobacion tendra una validez de 60 dias, en caso de no instrumentarse el

crédito en el plazo antes citado, el Banco volvera a calificar al cliente con informacion
actualizada.
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9. Estos préstamos de vivienda se instrumentaran bajo el régimen de Fiducia en Garantia mas
Hipoteca Abierta con Contrato de Comodato Precario a favor del cliente/comprador
otorgado por el Fiduciario, los que se mantendran vigentes durante el plazo del crédito.
Adicionalmente se instrumentara el Convenio de Pago y tablas de amortizacion.

10. Para la instrumentacion del crédito, se emitirqd una Carta de Garantia a favor del Promotor
Inmobiliario y/o Vendedor del inmueble. La Carta de Garantia se emitird a 90 dias plazo y
sera pagadera contra presentacién de los siguientes documentos:

a. Copia Certificada de la Escritura Publica debidamente inscrita en el Registro de la
Propiedad del cant6n al que corresponda el inmueble y que contenga al menos los
siguientes actos:

i. Compra Venta que hacen los vendedores a favor de lo compradores del
inmueble (se establece la descripcién y su localizacién a nivel de Canton,
Provincia, etc)

i. Contrato de Primera Hipoteca Abierta y anticresis que constituyen los
compradores a favor del Banco de Guayaquil S.A., sobre el bien inmueble
detallado.

iii. Contrato de Fideicomiso en Garantia debidamente suscrito por el
comprador a favor del Banco de Guayaquil.

b. Carta de Garantia original

11. Todas las operaciones deberan contar con las siguientes pdlizas de seguro:

= Seguro de Desgravamen: de caracter obligatorio, por el plazo del crédito, por
el monto total adeudado (capital, intereses, gastos y pago realizado por cuenta
del deudor) y contratado con la compafia de Seguros “Rio Guayas”.

= Seguro del inmueble a financiar: de caracter obligatorio, el mismo que sera
contratado por periodos anuales de contratacion automatica a través de la
compafia de Seguros “Rio Guayas”. Las primas de seguros a partir del
segundo afio seran cancelados previa notificacion del cliente, y seran cargados
a las cuotas de sus dividendos mensuales, si transcurridos 15 dias de la
notificacion, el cliente no canceld en efectivo el valor total de la prima.

El seguro del inmueble debera tener por lo menos las siguientes coberturas:
= Incendio y/o rayo
=  Explosion
= Terremotos — Temblor
=  Erupcion Volcéanica (donde corresponda)
= Dafios de Agua
» Lluvias e inundacion
= Granizo (donde corresponda)
»= Motin, huelgas y dafios maliciosos
= Colapso
= Maremotos (donde corresponda)
= Remocion (donde corresponda)
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12. Se permitiran Pagos parciales (en cantidades mayores a una cuota) y pre cancelaciones,
para lo cual se realizara el respectivo reajuste a la tabla de amortizacion — ajustando el
plazo del préstamo o ajustando el dividendo a pagar - . Derecho del deudor que debe
guedar estipulado en el contrato de préstamo respectivo.

Ill. POLITICAS PARA LA CALIFICACION DE PROYECTOS INMOBILIARIOS

1. ElI Promotor Inmobiliario deber& ser pre-calificado por el area Comercial del Banco.

2. El proyecto inmobiliario debera ser analizado y evaluado por un Perito designado por el
Banco de Guayaquil, quien emitira su informe al Banco.

Dentro del informe del Perito, a méas de las especificaciones técnicas del proyecto, debera
considerar en su andlisis lo siguiente:

= Documentacion legal inherente al proyecto, tales como: los permisos de
construccion, normativa ambiental, etc.

= Cumplimiento del proyecto respecto a las ordenanzas Municipales para la
construccion.

= Opinion técnica respecto a los costos del proyecto y el precio final de las
viviendas.

= Determinacion del tipo de sector donde se desarrolla el proyecto inmobiliario,
enfocado en las expectativas de plusvalia del mismo.

3. Cumplido lo anterior y si el proyecto es viable, se requerira un informe del area legal del
Banco, el mismo que debera evaluar lo siguiente:

= Capacidad Legal del Vendedor para la enajenacion del bien a financiar

= Tipo de condiciones o términos especiales en proyectos inmobiliarios
estructurados con la figura de fideicomisos.

= Documentacion requerida para la instrumentacioén de las futuras ventas.

4. Con el Informe del Perito y el andlisis del departamento Legal, el departamento de Riesgos
procedera con la evaluacion del proyecto inmobiliario.

5. Obtenida la evaluacion favorable del area de Riesgos, el area de Casa Facil recomendara
su aprobacion a la Vicepresidencia Ejecutiva Comercial del Banco, dejando constancia
escrita de la decision.

6. Los proyectos a calificarse seran solamente en ciudades donde exista una Oficina o
Sucursal del Banco de Guayaquil.

7. Los proyectos deben ser en sectores de alta demanda en la ciudad, para asegurar la
plusvalia de la inversién y no estar rodeado de invasiones que afecten su valor comercial.

8. Se podra financiar hasta el 30% de las unidades habitacionales de un proyecto, con un
maximo de 100 casas por proyecto inmobiliario, el que sea mas bajo.
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IV. POLITICAS PARA EL FINANCIAMIENTO DE VIVIENDAS USADAS - EXCLUSIVAMENTE
PARA CLIENTES DEL BANCO DE GUAYAQUIL.

1. El bien a financiar deberd contar con un avallo realizado por un Perito calificado por el
Banco.

2. El bien a financiar debera estar ubicado en sectores de alta demanda en la ciudad, para
asegurar la plusvalia de la inversién y no estar rodeado de invasiones que afecten su valor
comercial

3. El tipo del inmueble debe responder al tipo de Urbanizaciéon en el que se encuentre
construido.

4. Para el caso de Departamentos, se debera constatar que el nimero de parqueadero
asighado segun plano, coincida de manera exacta con lo establecido en la escritura 'y con el
lugar fisico del terreno, como también para evitar que vehiculos puedan ser blogueados
para su movilizacion.

5. No se financiaran inmuebles en zonas de multiusos, sino exclusivamente en zonas
residenciales.

6. No se podran financiar viviendas donde exista una gran proporcion de terrenos baldios en
la zona, ya que este factor puede tener una fuerte incidencia en el valor del inmueble.

7. Enlavivienda a financiar debe existir coherencia en la distribucién, ya que de lo contrario se
corre el riesgo de tener un inmueble con poco valor comercial. (por ejemplo: el comedor y
la cocina se encuentran en niveles diferentes)

V. DOCUMENTACION EXIGIDA POR EL BANCO.

Se solicitara la siguiente documentacion exigible:

1. Solicitud de Crédito debidamente suscrita por el deudor, documento que debera incluir
la siguiente informacion:

Nombre completo, nacionalidad, fecha de nacimiento, profesion.

Estado civil, nimero de dependientes.

Direccion domiciliaria, tiempo de residencia, teléfonos del domicilio y trabajo

Tipo de vivienda, empresa o actividad profesional, direccién del trabajo

Antiguedad del trabajo

Referencias personales

Datos del conyuge

Ingresos brutos y netos

Referencias bancarias y comerciales

2. Copia de las Cédulas de identidad del cliente, su cényuge.

3. Si trabaja en relacion de dependencia deberd presentar Certificado de ingresos y
antigiiedad en la empresa donde trabaja

4. Si es un Profesional Independiente, debera adjuntar copia de sus estados de cuenta
bancaria, y Tarjetas de crédito de los Ultimos 6 meses.

EERERNENREEA
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5. Formulario de Licitud de fondos.

VI. ACTIVIDADES PROFESIONALES RESTRINGIDAS

Vendedores

Politicos

Militares, Policias o Dirigentes Sindicales

Agiotistas o Prestamistas

Abogados

Servicios de Transporte publico o privado

Consultores

Profesionales cuyas fuentes de ingresos dependan de actividades econdmicas no
calificadas por el Banco.

VII. ANEXOS A LA PRESENTE POLITICA

= Formato del Contrato de Fideicomiso en Garantia
= Formato de la Carta de Garantia a emitirse a favor del Promotor Inmobiliario y/o
Vendedor
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ANEXO 5. TIPO DE COTIZACIONES

i Villa Nova

Creciend funfo a ..

COTIZACION VILLA ANDREA

PRIMERA ETAPA
SOLICITANTE: DIAMAVILLALVA
TELEFONO: 2380656
FECHA: 12/02/2010
OFICINA: 5DE JUNIOY OLMEDO
VENDEDOR: RACQIUEL CARBO
MODELO: YILLA AMDREA
PLANTA: 2 PLANTA
AREA DE TERRENO : 112,50 MTS
AREA DE TERRENO: 112,50 MTS
AREA DE CONSTRUCCION: 89,18 MTS

ESPECIFICACIONES TECNICAS:

ESTRUCTURA Hormigdn armado

PAREDES Interiores: Enlucidas y empastadas.

PINTURA Interior: Caucho / Exterior2: Elastomérica.
PINTURA FACHADAS-1 A criterio del constructor.
PINTURA FACHADAS-Z A criterio del constructor.

PIS0S Ceramica en todos los ambientes.

TUMBADC Perfileria metalica y planchas de yeso.
PUERTAS Principal & interiores de laurel, cocina metalica.
WEMTAMAS De aluminio yvidrio con malla antimosquito.
BANOS Paredes revestidas de cerdmica.

COCIMA Con anaquel, porcelanato o similar sobre mesan.
ACCESOS Ingreso de harmigdn simple.

PATIO Frontal Posterior-lateral terr. natural

COMNDICIONES DE VENTA EN DOLARES
PRECIO DE VENTA 5 36.000
30% DE ENTRADA 5 10.800
SALDO A CREDITO CON INSTITUCIONES FINANCIERAS $ 25.200
60 MESES 5 465,28
84 MESES B 332,34
120 MESES 5 232,64
180 MESES B 155,09
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ANEXO 6. ESTADISTICAS DE LA POBLACION EN BABAHOYO.

LOS RiOS: POBLACION POR SEXO, TASAS DE CRECIMIENTO E
INDICE DE MASCULINIDAD, SEGUN CANTONES. CENSO 2001
s P OBLACION M Cantén/Prov.
TOTAL TCA % | HOMBRES % MUJERES i (H ! M)*100 %
TOTAL PROVINCIA | 650.178 1,9 335.279 51,6 314.899 48,4 106,5 100,0
BABAHOYO 132 824 21 67.740 51,0 65084 490 1041 204
BABA 35.185 16 18.752 533 16.433 467 14,1 54
MONTALVO 20.067 05 10.376 51,7 9601 483 1071 3.1
PUEBLOVIEJO 20.420 24 15.221 51,7 14.199 483 107.2 45
QUEVEDO 139.790 27 70.068 50,1 69722 499 1005 215
URDANETA 25.812 0,9 13.310 51,6 12.502 48,4 106,5 40
VENTANAS 71145 18 36571 514 34 574 48 6 105.8 109
VINCES 61.565 12 32247 h24 29318 A7 6 1100 95
PALENQUE 20.658 1,1 11.172 54,1 9.486 459 17,8 32
BUENA FE ** 47 361 3,2 24 332 514 23029 48 6 1057 73
VALENCIA ™ 32870 1,7 17.810 542 15.060 458 118,3 5.1
MOCACHE ** 33481 05 17.680 52,8 15.801 472 11,9 5,1

TCA = Tasa de Crecimiento Anual del periodo 1990 - 2001
Cantén Babahoyo = 20,4 % de la poblacion de la provincia

** Cantones creados en el periodo intercensal

IM = indice de Masculinidad

H = Hombres
M = Mujeres

@

PROVINCIA DE LOS RiOS
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE 5 ANOS Y MAS DE EDAD, POR SECTORES
ECONOMICOS, SEGUN CANTONES. Censo 2001
CANTONES TOTAL SECTOR SECTOR SECTOR NO TRABAJADOR
NUMERO % PRIMARIO SECUNDARIO | TERCIARIO ESPECIFIC. NUEVO
PROVINCIA 225.875 100,0 113.860 19.775 72.511 18.509 1,220 ‘
BABAHOYO 47.330 21,0 19.316 5127 18.393 4205 289 |
BABA 12.156 54 9.848 340 1,521 420 27
MONTALVO 7.126 3.2 4.099 569 2.003 423 32 ‘
PUEBLOVIEJO 10.128 4,5 6.624 608 2.209 649 38
QUEVEDO 48.390 214 11.234 6.848 24.403 5.529 376 |
URDANETA 8.951 4.0 6.065 534 1.939 372 41
VENTANAS 24.412 10,8 14.071 1.750 6.743 1.729 119 |
VINCES 21.241 9.4 13.070 1.315 5.376 1.404 76
PALENQUE 7.012 3.1 5217 247 924 594 30 \
BUENA FE 15.684 6.9 7.997 1.185 4.687 1.690 125
VALENCIA 11.043 5.3 7.8679 768 2.624 829 43 |
MOCACHE 11.502 5.1 8.640 484 1,689 665 24 |
PORCENTAJE POR
SECTORES ECONOMICOS 100,0 50,4 8,8 321 8,2 0,5 ‘
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PROVINCIA DE LOS RIOS
TOTAL DE VIVIENDAS, OCUPADAS CON PERSONAS PRESENTES, PROMEDIO DE
OCUPANTES Y DENSIDAD POBLACIONAL, SEGUN CANTONES. Censo 2001
TOTAL VIVENDAS PARTICULARES OCUPADAS POBLA- EXTEN- DENSI-
CANTONES DE CON PERSONAS PRESENTES CION SION DAD
VIVIENDAS NUMERO OCUPANTES PROMEDIO TOTAL Km? Hab / Km?
PROVINCIA 168.539 145.726 647.586 4.4 650.178 | 7.150,9 90,9
BABAHOYO 34.733 30522 132.049 43 132.824 1.076,1 1234
BABA 8.848 7.759 35.169 45 35.185 516,3 68,1
MONTALVO 5.461 4627 20.031 43 20.067 362,2 554
PUEBLOVIEJO 7.393 6.482 29.403 45 29.420 3377 87.1
QUEVEDO 36.729 31.953 139.223 44 139.790 3028 4617
URDANETA 7.043 5.947 25.779 43 25.812 3765 68,6
VENTANAS 18.791 15.944 71.017 45 71.145 8056 883
VINCES 15.296 13492 61.390 4,6 61.565 692,7 889
PALENQUE 5.557 4.554 20.647 45 20.658 569,9 36,2
BUENA FE 11.755 10.104 47.228 47 47.361 569,0 832
VALENCIA 8.218 6.971 32.226 46 32.870 980,0 335
MOCACHE 8.715 7371 33424 45 33.481 562,1 596

VIVIENDAS PARTICULARES SEGUN

TIPO DE VIVIENDA

VIVIENDAS PARTICULAES OCUPADAS "/
SEGUN SERVICIO ELECTRICO Y TELEFONICO

PORCENTAJE

ELECTRICO
SERVICIOS
1/ Viivendas ocupadas con personas presentes

TELEFONICO

o S| DISPONE
0 NO DISPONE
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VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS POR TIPO DE TENENCIA SEGUN TIPO DE VIVIENDA

CENSO 2001
TIPO DE TIPO DE TENENCIA
VIVIENDA TOTAL PROPIA ARRENDADA ANTICRESIS GRATUITA SERVICIOS OTRA
TOTAL 145.726 108.713 21.143 720 8.509 5.737 904
Casa o Villa 115.720 91.455 12.772 529 6.034 4.268 662
Departamento 5.907 2.193 2.820 32 520 295 47
Cuart. en inquil. 4.469 - 4173 17 185 80 14
Mediagua 4.935 3.683 457 35 398 320 42
Rancho 14.350 11.136 884 101 1.335 765 129
Covacha 239 177 20 4 24 6 8
Choza 13 13 = = = = =
Otro 93 56 17 2 13 3 2
OFICINAS DEL INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS ( INEC)
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ANEXO 7. LOGO Y SLOGAN

o Villa Nova

Creciendo junz‘o ab..
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ANEXO 8. TASAS EFECTIVAS

TASAS ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES*

(en porcentajes)

VIVIENDA MICROCREDITO
FECHA R . . Acumulacion Ampliada | Acumulacion Simple De Subsistencia
eferencial Maxima - - : : - -
Referencial Maxima| Referencial Maxima| Referencial Maxima
ago-07
sep07 11,50 14,77 23,06 30,30 31,4 43,85 40,69 45,93
oct07 12,15 14,88 24,75 M,97 36,24 50,86 42,90 48,21
nov-07 12,19 14,04 23,27 3,80 34,04 50,57 35,06 48,21
dic07 12,13 14,04 23,50 30,85 31,55 49,81 41,47 48,21
ene-08 12,32 13,55 22,38 27,98 31,19 38,98 39,98 39,98
feb-0& 12,27 13,50 22,33 27,98 30,86 38,98 38,31 39,98
mar-08 12,46 13,08 22,89 27,98 30,86 38,98 36,22 39,98
abr-08 12,42 12,80 22,60 25,50 30,79 36,50 36,58 37,50
may-08 12,00 12,24 21,89 25,50 30,42 36,50 35,23 37,50
jun-08 11,71 12,00 21,37 25,50 29,46 36,50 35,31 37,50
jul-08 11,47 11,83 21,40 25,50 29,95 35,50 34,1 36,50
ago-08 11,33 11,66 21,36 25,50 29,57 34,40 34,43 35,20
sep-08 11,19 11,50 21,42 25,50 29,13 33,30 33,05 33,90
oct-08 11,01 11,33 22,06 25,50 28,83 33,30 32,38 33,90
nov-08 10,82 11,33 22,53 25,50 28,91 33,30 1,87 33,90
dic-08 10,87 11,33 22,91 25,50 29,16 33,30 31,84 33,90
ene-09 10,93 11.33 23,00 25,50 28,84 33.30 .4 33,90
feb-09 10,97 11,33 23,19 25,50 28,41 33,30 3,90 33,90
mar-09 10,86 11,33 22,58 25,50 28,52 33,30 3,62 33,90
abr-09 11,03 11,33 22,08 25,50 28,80 33,30 30,67 33,90
may-09 10,11 11,33 22,05 25,50 28,88 33,30 30,37 33,90
'Iun-09 11,15 11,33 22,41 25,50 28,99 33,30 29,80 35,27
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ANEXO 9. VOLUMEN DE CREDITO DE VIVIENDA

VOLUMEN DE CREDITOS

DE VIVIENDAS

2007101401 - 200912131

Vivienda

No.

INSTITUCIONES

No. Op. | Monto

BANCOS OFF SHORE

1 |GUAYADLIIL BANK TRUST

BANCOS PRIVADOS EXTRANJEROS

1|BP CITIBANK 3 43104
2|BP LLOYDS BANK 18 855,338
BANCOS PRIVADOS NACIONALES
1|BP AMAZONAS & 487 811
2|BP AUSTRO 2,616 38,395,177
3|BP BOLNMARIAND 1,745 83,479,910
4|BP CAPTAL - -
BP CENTRO MUNDO, EN
Z|LIQUIDACION - -
&|BP COFIEC - -
7|BP COMERCIAL DE MANABI - -
&|BP DELBANK 65 3,104,050
§|BP FINCA - -
10|BP GENERAL RUMINAHUI 2133 84,225,108
11(BP GUAY AQUIL 4,351 141,326,968
12 |BP INTERNACIONAL 3773 170,525,579
13|BP LITORAL 63 491,128
14|BP LOJA 1,191 25,780,700
15|BP MACHALA 305 21,814,720
16|BP PACIFICO 2322 100,347,170
17 |[BP PICHINCHA 14,843 551,571,382
1&(BP PROCREDIT 145 2,123,828
19(BP PRODUBANCO 1,663 78,507,921
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20|BP PROMERICA 5.A. 1,974 74,765,397
21|BP SOLIDARIO 338 8,203,501
Z2|BP SUDAMERICAND 45 1,679,095
23|BP TERRITORIAL &9 2,415 451
24|BP UNIBANCO - -
COMPARNIAS DE TITULARIZACION
CORP.DE DES.DE
1|MERC.SEC.DE HIPOT.CTH 33 &77 889
COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO
1|CO0P 11 DE JUMIO 3 787,375
2|COO0OP 15 DE ABRIL 761 13,324,340
3|CO0P 23 DE JULIO LT 9,034,620
4|COOP 25 DE OCTUBRE 1,88 27,356,154
3|CO0P 9 DE OCTUBRE ] 718,415
G|COOP ALIANZA DEL WVALLE 242 3,374,355
7|CO0P ANDALUCLA 418 3,047 175
&|CO0OP ATUNTAQLI 425 7,011,388
§|COO0OP CACPE BIBLIAN 143 1,985,907
10|CO0OP CACPE PASTAZA a4 1,317,570
11|(COOP CACPECO a7 1,318,570
12|CO0OP CALCETA 45 4183
COOP CAMARA DE
13|COMERCIO DE QUITO 730 11,020,183
14|(COCP CHONE 139 1,572,400
15(CO0OP CODESARROLLO &0a 6,892,207
16 |(CO0P COMERCIO 74 1,203,580
17 |COOP COOPAD ar 350,2
18 |CO0P COOPROGRESD G20 14,351,825
18(CO0OP COTOCOLLAD 164 2,638,700
20|COOPEL SAGRARID 545 11,274,103
21|CO0P FINANCOOP - -
Z2|COOP GUARANDA 41 507,3
COOP JESUS DEL GRAN
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23|PODER, EXTINGUIDA 15 106,9
COOP JUVENTUD
ECUATORIANA
24|PROGRESISTA 18 407
25|COOP LA DOLOROSA 186| 2,276,530
26|CO0P MEGOD 14 291,068
COOP METROPOLTANA,
27|CERRADA - -
28|COOP NACIONAL 109 843,634
29|cooP OSCUS s31| 12,750,083
30|COOP PABLO MURIOZ VEGA 20| 2,767,255
COOP PADRE JULIAN
31 |LORENTE 216| 4763200
32|COOP RIDBAMBA 751 9,378,237
33|COOP SAN FRANCISCO 250 3,908,330
COOP SAN FRANCISCO DE
34|Asis 67| 1,348,552
35|COOP SAN JOSE 94| 1968393
36|COOP SANTA ANA 18 110,
37 |COOP SANTA ROSA 85| 11,827,408
38|COOP TULCAN 321 3,345,401
INSTITUCIONES FINANCIERAS PUBLICAS
1|BEDE - -
2|BEV 2642  12,486613
3|BNF - -
4|CFN - -
s|IECE - -
MUTUALISTAS
1{MUT AMBATO 332| 7,138,430
2|MUT AZUAY 555| 34,338,806
MUT BENALCAZAR,
3|INaCTIVA s08| 12,801,135
4|MUT IMBABURA 343| 5402343
5|MUT PICHINCHA 11,208 308,880,912
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S0CIEDADES FINANCIERAS

1|BP CARTAL - -
2|BP FINCA. - -
3|SF CONSULCREDITO 355 7022 808
4|5F DINERS CLUB - -
3| 5F FIDASA 41 799,43
8| 5F FIRESA - -
T|5F GLOBAL 3 39,055
8| 5F INTERAMERICANA. 38 1,434,100
9|5F LEASINGCORFP 16 37803
10(5F PROINCO P 160,424
11|5F UNIFINSA &d 1,345,731
12| 5F WVAZCORP 1 1,351 187

133



	“Proyecto de Factibilidad de la Creación de una Urbanización Privada dirigido a la ciudad de Babahoyo”
	Dedicatoria.
	Agradecimiento.
	TRIBUNAL DE GRADUACION
	DECLARACIÒN EXPRESA
	INDICE GENERAL
	INDICE DE CUADROS
	Tabla 1. Costo / Precio del Producto
	TABLA 2.PRESUPUESTO DE RECURSO HUMANO
	TABLA 3.COSTOS Y GASTO DEL TERRENO
	TABLA 4.CONSTITUCION DE LA COMPAÑÍA
	TABLA 5. Costos por Permisos de Construcción
	TABLA 6.Presupuesto de Edificación de la Urbanización.
	Tabla 7.Gastos de Equipos de Oficina y Muebles y Enseres
	TABLA 8. PRESUESTO CONSTRUCCION DE VILLA
	TABLA 9. HONORARIOS PROFESIONALES
	TABLA 10 .TOTAL COSTOS DE INVERSION TIEMPO 0
	TABLA 11. PROYECCION DE INGRESOS
	TABLA 12. Costos Operativos Anuales
	TABLA 13.Costos no Operativos Anuales
	TABLA 14.DEPRECIACION DE ACTIVOS
	Tabla 15. Capital de Trabajo
	TABLA 16.
	Tabla 17. Estado de Resultados
	TABLA 18.PAYBACK
	Tabla 19.costos de capital
	Tabla 19.1 PATRIMONIO
	Tabla 20. VAN Y TIR
	TABLA 21.ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL PRECIO
	TABLA 22. ANALISIS DE SENSIBILIDAD DE COSTO DE VIVIENDA

	INDICE DE FIGURAS
	Figura 1. Género
	Figura 2. Edad
	Figura 3. Actividad
	Figura 4. Integrantes por Familia de los Encuestados
	Figura 5. Importancia de una Vivienda Propia
	Figura 6. Viviendas por nivel de Adquisición habitantes de Babahoyo
	Figura 7. Deseo de los Encuestados
	Figura 8. Importancia de un conjunto Residencial para la ciudad de Babahoyo
	Figura 9. Disposición de Pago
	Figura 10. Disposición a pagar de los encuestados del Valor de la Entrada
	Figura 11. Ingreso Mensual Neto por Familia
	Figura 12. Preferencias en estilo de vivienda de los encuestados
	Figura 13. Ubicación
	Figura 14. Precio
	Figura 15. Financiamiento.
	Figura 16. Seguridad.
	Figura 17. Infraestructura.
	Figura 18. Ambiente.
	Figura 19. Ciclo de Vida del Producto
	Figura 19.1. Ciclo de Vida del Producto 2

	Figura 20. Matriz B.C.G.
	Figura 21. Matriz Implicación
	Figura 22. Organigrama
	Figura 23. Proceso de Comercialización del Producto
	Figura 24. VAN según Análisis de sensibilidad del Precio
	Figura 25. VAN según Análisis de sensibilidad del Costo de las Viviendas

	CAPITULO # 1: INTRODUCCIÓN
	1.1. Introducción
	1.2. Antecedentes – Reseña Histórica Mercado Inmobiliario
	1.3. Importancia del Estudio.
	1.4. Marco Teórico.
	1.5. Objetivo General.
	1.6. Objetivos Específicos.

	CAPITULO #2: INVESTIGACION DE MERCADO ANALISIS DE RESULTADOS
	2.1. Perspectivas de la Investigación.
	2.2. Planteamiento del Problema.
	2.3 Objetivos de la Investigación de Mercado
	2.3.1 Objetivo General
	2.3.2 Objetivos Específicos

	2.4. Plan de Muestreo.
	2.4.1. Definicion de la población objetivo.
	2.4.2. Definición de la Muestra.
	2.4.3. Definición de la Encuesta.

	2.5. Interpretación de los resultados.
	2.6. Plan de Marketing.
	2.6.1Antecedentes
	2.6.2Análisis de la situación

	2.7. Ciclo de Vida del Producto.
	2.8. Análisis FODA.
	2.8.1Conclusiones del Análisis FODA.

	2.9. Matriz Boston Consulting Group.
	2.10. Matriz Implicación
	2.11. Mercado Meta
	2.11.1 Macro Segmentación.- Las Factores de los que partimos para identificar y alcanzar a nuestro mercado meta son:
	2.11.2 Micro Segmentación.-

	2.12. Las 5 fuerzas de Porter.
	2.12.1. BARRERAS DE ENTRADA:
	2.12.2 BARRERAS DE SALIDA:

	2.13. Marketing Mix .4 PS
	2.13.1. Producto.
	2.13.2. Precio.
	2.13.3. Plaza o Distribución.
	2.13.4. Promoción.

	2.14. Posicionamiento.

	CAPITULO # 3: ESTUDIO ORGANIZACIONAL
	3.1. Misión.
	3.2. Visión
	3.3. Organigrama.
	3.4. Definición de Funciones:
	3.5. Presupuesto de Recurso Humano.

	CAPITULO # 4: ANALISIS TECNICO. DESCRIPCIÒN TECNICA DEL PROYECTO.
	4.1. Ubicación.
	4.2. Equipamiento.
	4.3. Constitución de la Empresa.
	4.4. Registro de la Actividad Comercial.
	4.5. Aspectos Legales.
	4.6. Aspectos Tributarios.
	4.7. Costos por permisos de Construcción
	4.7.1. Aprobación de Condominios:
	4.7.2. Alineamiento y numero General:
	4.7.3. Uso del suelo e impacto ambiental:
	4.7.4. Levantamiento Topográfico:
	4.7.5.Estudio de Agua Potable , Eléctrico y alcantarillado
	4.7.6.Licencias y terminación de la Obra

	4.8. Presupuesto de Edificación de la Urbanización.
	4.9. Gastos de Equipos de Oficina, Muebles y Enseres y Suministros.
	4.10. Construcción de las Viviendas.
	4.11. Personal Requerido.
	4.12. PROCESO

	CAPITULO # 5: ANALISIS FINANCIERO
	5.1. Inversión Inicial.
	5.1.1. Proyección de Ingresos.
	5.1.2. Costos.
	5.1.2.1. Costos Operativos.
	5.1.3.2. Costos No Operativos.

	5.1.3. Depreciación.
	5.1.4. Capital de Trabajo.
	5.1.5. Estructura de Financiamiento.
	5.1.6. Estado de Resultado y Flujo de Caja
	5.1.7. Periodo de Recuperación de la Inversión.
	5.1.8. Costo de Capital y TMAR
	5.1.9. Cálculo del VAN y la TIR

	5.2. Análisis de Sensibilidad Uní - Variable.
	5.2.1. Análisis de Sensibilidad del Precio.
	5.2.2. Análisis de Sensibilidad del Costo de las Viviendas.


	CONCLUSIONES.
	RECOMENDACIONES.
	BIBLIOGRAFIA


